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Companhias anunciam novos voos
onúmero de voos que partem ou ários do transporte aéreo reclamaram
chegam aMaringá diminuiu quase dos horários,de retorno para Maringá,
40% em um ano. Se em junho de 2015 antes do final da tarde, oque impos-
foram feitos 898 pousos edecolagens sibilita cumprir compromissos no ho-
no aeroporto local, em Junho deste rário comercial,
ano fo ram 540 . Há ce rca de do i s meses

onúmero de voos que partiam do ae¬
roporto de Maringá com destino àca¬
pital paranaense caiu pela metade: de
seis para três. No total, acidade perdeu
cinco voos, já que um ano antes, eram
17 voos diretos, eem maio deste ano embarques edesembarques no aero-
eram 12. Com acrise que se instaurou porto de Maringá saltou de 831.134, em
no país, alta do dólar (que traz impac- 2014, para 876.461. em 2015, ou seja, alta
to direto na compra de combustível), de 5,5%. Neste ano, omovimento tem
entre outros fatores, as companhias sido inverso; noscinco primeiros meses
decidiram alterar amalha aérea.

Com menos opções de voos eho- ques fbi de 324.958. contra 337.032 no
rários, ovalor das passagens aumen- mesmo periodo do ano passado,
tou. emuito. Numa simulação de
compra com três dias de antecedên- ca cidade aser prejudicada pela mu-
cia da viagem, aida evolta para Curi- dança de malha aérea eredução de
tiba no mesmo dia custaria mais de voos. AFaciap, outras entidades eotra-
R$ 3mil. praticamente omesmo valor de turístico de todo oParaná organiza¬
da compra, feita com os mesmos três ram reuniões com representantes das
dias de antecedência, com destino acompanhias para resolver oproblema.
Nova York, com ida num dia eretorno Aboa notícia éque as duas empresas
no outro. Isso sem contar que os usu- que operam em Maringá anunciaram

novos VOOS: aGol Linhas Aéreas passa
aoferecer, no início de agosto, um voo
de Curitiba com destino aMaringá às
23 horas epartida da Cidade Canção
com destino àcapital às 5horas.

A A z u l t a m b é m a n u n c i o u n o v a s

operações com início em agosto. A
empresa passará aoperar oquarto voo
de Curitiba para Maringá, com saída às
21h28. Epartida de Maringá às 7h30.

Os novos voos são uma conquista.
Além de prejuízos para os passageiros,
adiminuição de voos ocasionaria per¬
das para empresas do setor turístico,
como hotéis erestaurantes. Congres¬
sos eworkshops poderiam deixar de
ser realizados na cidade por feita de
opções de voos. Éque entre os requisi¬
tos analisados pelos organizadores de
eventos de turismo de negócios está
amalha aérea. Etodo otrabalho de
entidades, incluindo aACIM, para im¬
pulsionar oturfemo de negócios
Maringá estaria prejudicado.

I

Avião deixou de ser um transporte
para poucos. Pelo contrário, éum meio
uti'izado com mais frequência não
apenas por pessoas que viajam alazer,
c c m o p o r f u n c i o n á r i o s e e x e c u t i v o s
de empresas. Tanto que onúmero de

onúmero de embarques edesembar-

Infelizmente Maringá não foi aúni-

e m

} // José Carlos Valêncio épresidente
da Associação Comercia! eEmpresa¬
rial de Maringá (ACIM)
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U M N O V O C O N C E I T O D E P R I M E I R O A PA R TA M E N T O .

R e q u i n t e d o s g r a n d e s a p a r t a m e n t o s d e a l t o p a d r ã o ,
s e m e s p a ç o s p r i v a t i v o s o c i o s o s .

Ó T I M A
LOCALIZAÇÃO

Av. São Paulo, 3.103
Entre oParque do !ngá eaUniCesumar

8 5 3 d o r m i t ó r i o s
(1 suite) 2 vagas de

g a r a g e m
á r e a p r i v a t i v a

S i n d u s C o n
c a t n t K H i »
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ÚLTIMAS UNIDADES
DO EDIFÍCIO ÍCONE
DE MARINGÁ
MAGNÍFICA VISTA PARA
0PRINCIPAL CARTÃO
P O S TA L D A C I D A D E

I ■ m

!01 por andar;

! 3 4 0 p r i v a t i v o s :
!4vagas;
!Pronto para morar;
!Excepcional localização.
(Arthur Thomas com Av. Hervall I
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ENTRE OPARQUE DO INGÁ
E A U N I C E S U M A R

,» TfcMRÉM'- -V IV I S I T E D E C O R A D O S : 8Av. São Paulo, 3019.
Das 8às 18h, inclusive
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Anova geração de jovens que
decidem ter opróprio negócio
ou assumem empresas familia¬
res tem investido em capacita¬
ção eem inovação, como Ma-
yara Colonhesi eClara Zwecker,
q u e f o r m a d a s e m G a s t r o n o ¬
mia. apostaram no Food Truck
B o i d a C a r a P r e t a

E c o n o m i s t a d o B a n c o Vo -
t o r a n t i m . R o b e r t o P a d o v a n i

" a c r e d i t a q u e a r e t o m a d a d o
crescimento do país virá em
2018. mas até lá "muita gente
ainda vai perder oemprego";
ele também afirma que para
oajuste fiscal, será necessário
aumentar impostos

C o m v e n d a s a n u a i s d e 2 0 0 a

250 veículos da Mercedes-Benz,
aDivesa acredita que opoten¬
c i a l é d o b r a r e s t e v o l u m e n o s

próximos anos; outras empre¬
sas apostam em clientes de alto
poder aquisitivo e. com acrise,
estão sofrendo menos impacto
n o f a t u r a m e n t o

T ^ S I C O O B
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L u i z P a u l o P a r o l i n e P a t r í ¬

cia Pires Dagostin, do Nosso
Çhurro. oferecem diversos sa¬
b o r e s d e r e c h e i o e c o b e r t u r a

de churros; outros empreen¬
dedores apostam na gastro¬
nomia eusam ingredientes
especiais, atreiando amarca
ao status de gourmet

A V i v a M a i s . d e D e n n i s N i r o ,
o f e r e c e u m a m b i e n t e b e m

diferente de academias para
que os idosos possam fazer
atividade física: apostar neste
nicho pode ser um bom negó¬
cio, já que aterceira idade no
Bras i l só tem c resc ido edeverá

tripiicar até 2050

Lucenir de Fátima Oiiveira, do
Ponto das Bicicietas, até ten¬
tou vender patins eskates,
mas desistiu, porque este pú-
biico prefere iojas especiaiiza-
das em cada tipo de esporte:
apostar em nichos tem sido a
estratégia de outras empresas
do segmento

\
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n o s s a c a p a :
Factory Totai
Clara Zwecker. Cleber Massago, Mayara
Cotonhesi. Ricardo Cambini Tortato,
Ana Satie Kakihata. Cl^on Massago.
Thébata Gaspar eFabiano Massago
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R e t o m a d a d o
c r e s c i m e n t o
só em 2018 !

Para oeconomista do Banco Votoratim. que integrou oMinistério da Fazenda.
inflação deve ficar próxima a6.5% no ano que vem //Rosângela Cr/s

I

Y

Em 2015 já havia uma confusão en¬
tre os dois. Existia acrise política,

E F A T O a U E A E C O N O M I A B R A ¬
S I L E I R A T E M S I D O P E N A L I Z A D A

Depois de meses de recessão epes¬
s i m i s m o fi n a n c e i r o , a e c o n o m i a b r a ¬

sileira começa adar sinais de recu¬
peração. Para oeconomista Roberto
P a d o v a n i , d o B a n c o V o t o r a n t i m . o

B r a s i l v i v e u m m o m e n t o d e e s t a n c a -

m e n t o d a c r i s e c o m o a f a s t a m e n t o

da presidente Dilma Rousseff (PT)ea
posse do governo interino de Michel
Te m e r ( P M D B ) , e t e m p e l a f r e n t e u m
longo epenoso caminho até areto¬
m a d a d o c r e s c i m e n t o . " O p a í s p a r a
de piorar em 2017 evol ta acrescer
em 2018", prevê.

S o m a n d o 2 0 a n o s d e e x p e r i ê n ¬

cia. incluindo passagens pelo Banco
W e s t L B e M i n i s t é r i o d a F a z e n d a - n a

época do P lano Rea l oeconomis¬
ta vé avanços na agenda apresenta¬
da pe la a tua l equ ipe econômica e
exageros na taxa de juros do Banco
C e n t r a l

A a t u a l c o n j u n t u r a e c o n ô m i c a e
política do pais foi tema da palestra
proferida na sede da Associação Co¬
m e r c i a l . e m 1 " d e j u n h o e m v i r t u d e
d o l a n ç a m e n t o d a P r o fi t e r C ô n s u l
v i n g e m p r e s a d e c o n s u l t o r i a q u e
ac.aba de r. hegar aMar inga

POR UMA CRISE DE CONFIANÇA que al imentava acrise econômica,
EPELOS EFEITOS DA OPERAÇÃO
L A V A J A T O . O Q U E P E S O U M A I S
P A R A C H E G A R M O S A E S S E C E ¬

N Á R I O : A P O L Í T I C A E C O N Ô M I C A

ev ice -ve rsa . Ho je v i vemos um mo¬
m e n t o d e e s t a n c a m e n t o c o m a s a ¬

ída da presidente Dilma [Rousseff)
eaposse do novo governo. Éuma
transição difícil no curto prazo, po¬
rém, agora apolítica deixa de ser a
p r o t a g o n i s t a e o f o c o p a s s a a s e r a
e c o n o m i a .

\
E Q U I V O C A D A O U A G U E R R A P O L Í ¬
T I C A ?

Começou com aquestão econômi¬
c a , q u e a f e t o u o a m b i e n t e p o l í t i c o .

Os setores industr ia is

que exportam ou sofriam
concorrência externa começam
arenascer. Varejo, consumo
doméstico eserviços não se
recuperam de imediato, mas
param de piorar, oque já éuma
boa notícia. Bens duráveis devem

demorar mais para se recuperar

I l l l l i o 2 ( l l 6
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QUEM E?
R o b e r t o P a d o v a n i

OQUE FAZ?
Éeconomista do

B a n c o V o t o r a n t i m

E D E S TA Q U E
P O R ?

F o i a s s e s s o r d o
M i n i s t é r i o d a

F a z e n d a d u r a n t e

aimplantação do
P l a n o R e a l

♦

W a l l e r F e r n a n d e s

te terão qué ser feitos, serão arbitra¬
dos pelo Congresso, aquem caberá
àdecisão de gastar mais ou menos
em saúde eeducação.

um c ic lo de mui ta eufor ia, comete¬

mos excessos eagora es tamos pa¬
gando. Famílias, governo eempresas
se endividaram muito eéchegada a
hora de poupar para pagaras dívidas.

O U T R A M E D I D A A N U N C I A D A P E L O

GOVERNO INTERINO ÉESTABE¬
L E C E R U M T E T O P A R A O S G A S T O S

PÚBLICOS, QUE NÃO PODEM SER
SUPERIORES ÀINFLAÇÃO DO ANO
ANTERIOR, ALGO SEMELHANTE
AO QUE FOI PROPOSTO PELA EQUI¬
PE DE DILMA. QUAL ADIFERENÇA
DAS DUAS PROPOSTAS?

A i d e i a é a m e s m a , o m e c a n i s m o é

diferente. Embora aequipe econô¬
mica anterior não tenha tido tempo
de formalizar oprojeto, aideia era
limitar os gastos, eao atingir deter¬
minado nível, disparar gatilhos de
correção para, por exemplo, reajus¬
tar salários de servidores eaposen¬
tados, Havia uma confusão jurídica
sobre como seria feito oreajuste
com aobr igação const i tucional de
gastar com certas despesas. Aregra
atual éum pouco mais simples. O
l imi te éomesmo com poss ib i l ida¬
de de gastos semelhantes ao ano
anterior corrigidos pela inflação. O
que muda éque os ajustes dentro
do limite permitido, que obviamen-

ACPMF DEVE vo l ta r?
Há divergência sobre oretorno da
CPMF, há quem acredite não ser ne¬
cessário! No entanto, os mecanismos

de ajustes de despesas são lentos.
Aestratégia de ajuste fiscal no Bra¬
sil ainda depende, ao menos uma
parte importante, do aumento de re¬
ceita. Infelizmente acarga tributária
éalta ecomplexa, eessa não éuma
questão que será solucionada do dia
para noite, principalmente no meio
de uma crise fiscal. Logo, arealidade
pede ajustes na despesa etambém
na receita, oque implica em aumen¬
to de impostos.

ÉPOSSÍVEL TRAÇAR UM CRONO-
GRAIWA DE RETOMADA DE CRES¬
CIMENTO POR SETORES?

Os segmentos ligados àexportação
devem se beneficiar neste primeiro
momento. Os setores industriais que
e x p o r t a m o u s o f r i a m c o n c o r r ê n c i a

externa começam arenascer. Varejo,
consumo doméstico eserviços não
se recuperam de imediato, mas pa¬
ram de piorar, oque já éuma boa no¬
tícia. Bens duráveis devem demorar
mais para se recuperar.

ECONOMIST/â EINSTITUIÇÕES
FINANCEIRAS PROJETAM RETRA¬
ÇÃO DE 3,8% DO PRODUTO IN¬
TERNO BRUTO (PIB) EINFLAÇÃO
NA CASA DE 7% NESTE ANO. 0SE¬
NHOR CONCORDA?

Sou um pouco mais otimista. Acre-

QUANDO OBRASIL DEVE RETOMAR
OCRESCIMENTO?
OBrasil para de piorar em 2017 ere¬
toma ocrescimento em 2018. Éuma
longa jornada ainda. Passamos por

Revista ACIM /0



ÇAO DA MOEDA AMERICANA PARA
OS PRÓXIMOS MESES-*
O c â m b i o fi c o u m u i t o i n s t á v e l e m

um período curto. Houve exagero por
conta da crise política com odólar
cotado próximo aR$ 4, mas isso deve
ser resolvido. Acotação aceitável se¬
ria em torno de R$ 3.4. Devemos ter
um respiro agora, mas atendência
para os próximos meses ainda éde
alta do dólar edesvalorização da mo¬
eda brasileira, porque oBrasil cresce
pouco. Esses fatores não ajudam a
nossa moeda. Obviamente, que isso
ajuda oexportador eos empresários
que sofriam muito com aconcorrên¬
cia dos produtos da China, como os
setores têxtil ede móveis. Ocâmbio é

importante para fazer com que ose¬
tor ex te rno comece apuxar anossa
economia. Por outro lado. adesvalo¬

rização do Real deixa opaís barato e
obriga as empresas em dificuldades
financeiras anegociar fusões, aquisi¬
ções eaentrada de novos sócios com
d e s c o n t o s .

dito que aretração do PIB será de
3.5%. Há consenso de que ahistória
d e 2 0 1 6 a i n d a é d e a f u n d a m e n t o

e c o n ô m i c o , t a l v e z m a i s n o p r i m e i r o
semestre do que no segundo. Nes¬
te ambiente, ainflação recua de um
p a t a m a r a b s o l u t a m e n t e e l e v a d o ,
próximo a11%. para próximo a6.5%.
Édifícil prever índices, porque ainda
h á m u i t a i n s t a b i l i d a d e c o m c h o q u e
de preços agrícolas, impasses na po¬
lítica epressão no câmbio. Fato éque
arecessão favorece reajustes meno¬
res de preços asociedade, portanto,
inflação menor.

i

V - - í l L i A R A

í
Imagino como taxa de Juros neutra S
algo próximo a10%. ataxa atual é|
1 4 . 2 5 % . m u i t o m a i s a l t a d o q u e o
necessár io para manter aat iv idade
e c o n ô m i c a . O B a n c o C e n t r a l e s t á
t r a v a n d o a e c o n o m i a c o m e s s e s n í ¬
v e i s . P o r é m , a c r e d i t o q u e p o r m e i o
d o e n c a m i n h a m e n t o d e t e m a s
fi s c a i s e d a r e t o m a d a d a c o n fi a n ¬

ça na agenda econômica p ropos¬
ta pe lo governo , es tamos c r iando
cond ições para que oBanco Cen¬
tral corte os juros evolte aestimu¬
l a r a e c o n o m i a .

do que precisa ajustar. Oque está
c o n v e n c e n d o n o m o m e n t o é a c r i s e .

/ x i s C O N S E L H O S O S E N H O R D A

R A u U E M l ' E N S A E M V I A I I I I . I

R I N V l l s r i M E N T O S E E X P A N D I R

:'ÍÓC10S l>OR MEIO DE EINAN-
i l - . N TO S '

Épreciso esperar mais alguns meses,
ao menos até ataxa de juros come¬
ç a r a c a i r e a s r e f o r m a s s e e n c a m i ¬
nharem no Congresso, Só apartir daí
éque apopulação pode começar a
r e l a x a r e r e t o m a r o c o n s u m o c o m
c a u t e l a . Ta l v e z o m e l h o r t e r m ô m e t r o

no Brasil para quem não quer gastar
t e m p o a c o m p a n h a n d o n o t i c i á r i o
e c o n ô m i c o e p o l í t i c o , é o d ó l a r. S e a
moeda nor te-amer icana est iver osc i¬

lando estável, éum sinal de que as
co i sas es tão i ndo pa ra o rumo ce r to
e o s p r o j e t o s d e c o n s u m o e i n v e s t i ¬
m e n t o s e s t ã o m e n o s a r r i s c a d o s .

OPAÍS Í -KCHOH MILHARES DE
EM1'REC0S NOS ÚLTIMOS MESES.
(JlIANDO AS EMPRESAS DEVEM
VOLTAR ACONTRATAR?
Ti v e r a m e x c e s s o s t a m b é m n o m e r c a ¬

do de trabalho. Faltava mão de obra.
aoferta era muito inferior àdeman¬
da. Profissionais foram contratados
com salários muito altos, matando
arentabi l idade eos investimentos
das empresas. Precisamos reduzir o
custo de produção, eisso pede mão
de obra mais barata. Só que até esse

!1

Ex i s te consenso técn i co do que p re¬
cisa ser feito. Oque não havia era
condições polít icas para implemen¬
ta r aagenda , eessa a inda éad i s¬
c u s s ã o . O q u e o m i n i s t r o H e n r i q u e
M e i r e l l e s ( d a F a z e n d a ) e s u a e q u i p e
t ê m f a l a d o e a n u n c i a d o é a o p i n i ã o
c o n s e n s u a l d e e c o n o m i s t a s d e d i f e ¬
r e n t e s v e r t e n t e s , p e n s a m e n t o e p a r ¬

tidos políticos. Não se trata de um
t e m a t é c n i c o , m a s d a c a p a c i d a d e d o

governo de convencer asociedade

processo acontecer éuma questão
de anos. Imagino que teremos ciclos
de queda consistente de desempre-

partir de 2018 eaté 2020. Emg o a
2016 e2017 muita gente ainda vai " T

perder oemprego. Embora agora
haja perspectiva de melhora, ainda
estamos no meio da crise.

n . M «
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Ele não precisa
de Unin ied.
Sua empresa sim

r

Adesão ajpartirde 3v idas
Desconto especial
para Associações
Comerciais

Empresa Func ionár io

R$ 53,29* R$ 53,29*
*copartidpação

S a i b a m a i s e m

unimedproempresa.com.br

Vendas Próprias Unimed

U n i m e d ] ^ 4 4 3 2 2 1 - 2 7 2 2
Representante Autorizado de VendasMaringá
4 4 2 1 0 1 - 7 6 0 0

»Valotwfiara contrate^
p4gam«n(o entre aempresa eocoUborailor. Pve fpipgMas afiliada», verifiqoe )uaío ana Aaaodaçio CcanerAl ae condiçães para cmCrata^o oa ̂ Je com os vendedores da Unímed oq lepiuatuUnte
autorizado ft» pATyip^ghv c t e i u g e . fi l b o s K ^ t s i r o e
até 2â anos edependentes legais. Demais dtfvtdas, vide ocontrato.
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PROGKAMA ̂PEÇA PARA LEVARÁ ÉLANÇADO
Sabe aquele prato saboroso que ocliente pediu enão consumiu por
completo no restaurante? Um programa da Associação Brasiieira de

Bares eRes tau ran tes (Ab rase i ) No roes te va i i ncen t i va ros c l i en tes a leva r

para casa os pratos não consumidos. Oprograma "Peça para levar' foi
lançado na sede da ACiM em 23 de junho para ajudar adiminuir o

desperdício de alimentos eageração de lixo orgânico. Aintenção éque
pelo menos cem empresa's façam aadesão ao programa, adquirindo

kits com caixa, descanso para copo, bótons efolder, além de orientações
para garçons eatendentes. Para os clientes, as embalagens não terão
custo, "O próprio cliente poderá montar earrumar oque deseja levar",
ressalta apresidente da Abrasei Noroeste eproprietária do Boteco do
Neco, Deborah Kemmer. Para aderir ao programa épreciso entrar em

contato com asecretaria executiva da Abrasei pelo telefone (44) 9964-
7774 ou pelo e-mail secretarianopr@abrasel.com,br

” U í ê i m r
ilUiftitfemAámtOvoàrjptrAtib

NÚCLEO AMBIENTAL ÉCONTRÁRIO ÀPEC 65/2012 ̂
?

AProposta de Emenda àConstituição (PEC) 65/2012, de autoria do senador Acil Curgacz (PDT-RO), relatada
pelo atual ministro da Agricultura Blairo Maggi (PR-MT), sugere que uma vez autorizada aexecução de uma

obra por meio da simples apresentação do Estudo Prévio de Impacto Ambiental, não poderá ser suspensa
ou cancelada anão ser em face de fato superveniente. Dessa forma, ficaria proibido aos órgãos ambientais
competentes, bem como ao Poder Judiciário, impedir oandamento da obra mesmo que oreferido estudo

apresente falhas que poderiam gerar riscos eaté danos irreparáveis. Somente fatos novos, alheios ao |
estudo apresentado, poderiam ser considerados. Segundo os proponentes da PEC. oobjetivo édificultar a1

paral isação de obras públ icas para combater odesperdício de recursos com projetos inacabados. Segundo
nota emitida pelo Ministério Público Federal, aproposta apresenta violação às Cláusulas Pétreas da

Const i tu ição, apr inc íp ios const i tuc iona is exp l íc i tos eacompromissos in ternac iona is assumidos pe lo Bras i l
perante acomunidade in ternac iona l . ONúc leo Ambienta l do programa Empreender, da ACIM, écont rár io à
PEC 65/2012. Para os empresários do setor, caso aproposta seja aprovada, haverá relaxamento na legislação ''
de proteção ambiental: descaracterização do processo de licenciamento ambiental; violação de princípios ^

const i tuc iona is ecompromissos in ternac iona is ; fe r imento do pr inc íp io do desenvo lv imento sustentáve l , 'S<

que busca compatibilizar aatividade econômica da proteção ambiental: maior suscetibilidade atragédias 1j‘j
ambientais, entre outras. APEC 65/2012 foi aprovada pela Comissão de Constituição. Justiça eCidadania '

(CCJ) do Senado.
I ,

POSTO DE VIGILÂNCIA ÉREABERTO NO AEROPORTO 1

No aeroporto regional Silvio Name Junior foi reaberto oPosto de Vigilância Sanitária de Portos, Aeroportos,
Fronteiras eRecintos Alfendegários, graças auma parceria entre aprefeitura egoverno federal. Com isto, além de
atendimento ao viajante, inspeção sanitária de infraestrutura eaeronaves, eliberação de mercadorias importadas,

oposto emite Certificado Internacional de Vacinação ou Profilaxia. Odocumento comprova avacinação, conforme
definido no Regulamento Sanitário Internacional eexigido para entrada em diversos países -agora não será preciso

mais se deslocar aoutras cidades para obter ocertificado.
Ohorário de funcionamento édas 8às 12 horas para atendimento ao público. Epara emissão do certificado

eoutras atividades, oatendimento édas 13 às 17 horas. Otelefone é(44) 3025-2175.
A



SHOWCASE EOBSERVATÓRIO DO TURISMO EEVENTOS
s

OMaringá eRegião Convention &Visitors Bureau lançou, em 23 de junho, o
showcase 2016 eoObservatório do Turismo eEventos de Maringá.
Oshowcase foi viabilizado por meio da Lei Rouanet eservirá como
ferramenta paia promover acidade como destino de eventos, já que
compila informações sobre infraestrutura para eventos, apresentando dados
sobre amalha aérea erodoviária, meios de hospedagem eespaços para
festas, congressos, simpósios, feiras, eventos acadêmicos eesportivos, entre
outros. As páginas ainda trazem um resumo histórico de Maringá -oprojeto
gráfico eadiagramação são de Lettera Propaganda.
3á oObservatório do Turismo eEventos de Maringá, que tem oapoio da
ACIM. éum núcleo de pesquisas que vai analisar emonitorar mensalmente
0comportamento do turista edos segmentos econômicos impactados por
ele em Maringá. Entre os focos da pesquisa estão olevantamento da taxa

.de ocupação edo preço das diárias praticado pelos hotéis. Mais informações
emwww.observatorioturismomaringa.com.br

oMiNiaTtmo DA cuiTunA, viapad e
l.a TTtANDMnOAO CDCmiDUIC/IO
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TOCHA OLÍMPICA PASSA POR MARINGÁ
1

ATocha Olímpica passou por Maringá em 29 de Junho efoi conduzida por 39 pessoas, entre elas ocraque de
vôlei Ricardinho. que foi destaque da Seleção Brasileira em dois Jogos Olímpicos, além de atletas eex-atletas

m a r i n g a e n s e s .
Num percurso de 4,2 mil metros, atocha iniciou otrajeto na cidade na avenida Gaspar Ricardo, seguiu

pelas avenidas Tuiuti eBrasil até aavenida São Paulo, depois passou pelas avenidas Prudente de Moraes. Herval e
Tiradentes, Centro de Convivência Deputado Renato Celidònio. avenidas Cetúlio Vargas, Brasil eDuque de Caxias,

com encerramento na Vi la Ol ímpica.

Achama éacesa em Olímpia, na Grécia, etermina com oacendimento da Pira Olímpica no Rio de Janeiro,
dando início aos Jogos, em 5de agosto. Ela percorrerá todos os estados brasileiros,

Preleiturs da Maflngá
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S m U L A D O D E AT E N D í M E N T O E M E R G E N C I A L
oPlano de Auxílio Mútuo para Maringá eRegião Metropolitana (PAM)

realizou oprimeiro simulado de atendimento emergencial no pátio
de inflamáveis da BS Bios Energia Renovável, em 23 de junho, em

Marialva, Foi asimulação de um incêndio seguido de explosão com 15
vítimas. Aação envolveu Corpo de Bombeiros, Defesa Civil de Maringá

ede Marialva ebrigadistas de algumas empresas que compõem o
PAM. 'Foi uma oportunidade positiva para mensurar como as empresas
auxiliaram no processo de atendimento emergencial", comenta osócio

das Labore Saúde Ocupac iona l Fernando Ramos, que representa a
ACIM no PAM. OPAM prevê ações conjuntas do Corpo de Bombeiros e

empresas para suplementar recursos emateriais para assegurar mais f
eficiência no atendimento de situações emergenciais. como incêndios, |

vazamentos de substâncias tóxicas ou outro evento que possa acarretar s i
danos às pessoas , pa t r imôn io eme io amb ien te .

CHIPBRAS ENTRE AS MELHORES ERANQUEADORAS
I

Amaringaense Chipbras foi eleita asexta melhor empresa franqueadora do Brasil na categoria veículos. O
levantamento registrou 507 marcas ranqueadas que são apre.sentadas no anuário Cuia de Franquias de Pequenas

Empresas &Grandes Negócios,
Aavaliação foi feita pelo Serasa Experian com base em crescimento, faturamento, abertura de lojas, satisfeção do

franqueado, além de dados sobre investimento iniciai, capitai de giro eprazo de retorno. Para odiretor da rede
de microfranquia, João Carlos de Carvalho, aconquista está atrelada, em especial, ao grau de satisfação tanto dos

franqueados quanto dos consumidores.

NOVOS VOOS DA AZUL NO PARANÁ
AAzul Linhas Aéreas inicia novos voos no Paraná. Em 29 de agosto aempresa passa aoperar oquarto voo de

Curitiba para Maringá, eem 2de agosto inaugura oterceiro voo diário de Curitiba para Foz do Iguaçu. As operações
passam por aprovação da Agência Nacional de Aviação Civil (Anac). Ovoo para Maringá será feito com ATR 72-600,

com 70 poltronas, com saída de Curitiba às 21h28 echegada aMaringá às 22hSO, de domingo àsexta-feira. Epartirá
de Maringá às 7h30, com chegada àcapital paranaense às 8h42. de segunda-feira asábado.

SELO DE QUALIDADE NO TURISMO NO PARANÁ
Estão abertas as inscrições para asegunda edição do Selo de Qualidade no Turismo no Paraná, um programa que visa

aincentivara melhoria da competividade, com reconhecimento aos estabelecimentosque investem em gestão e
qualidade de serviços. Anovidade da edição 2016^017 está na inclusão de categorias -agora participam empresas de
meios de hospedagem, gastronomia de interesse turístico, agências de turismo receptivo, organizadoras de eventos e
transportadoras turisticas. As empresas passarão por um processo de avaliação, que consistirá de questionários, visitas
eentrevistas que seguirão as normas técnicas do Modelo de Excelência em Gestão (MEC), da Fundação Nacional da

Qualidade (FNQ). Oselo terá validade de um ano edeverá ser entregue no início do próximo ano. Em outro momento será
aplicado odiagnóstico MEC. do Turista Oculto, em que um consultor se passará por consumidor etestará os serviços do

estabelecimento. Com os resultados, terá início oprocesso de execução dos planos de melhorias Depois da implantação
serão aplicados novamente os questionários do MEC, qualidade eoturista oculto, para trabalhar possíveis ajustes, caso

seja necessário. Após as novas implementações, oTecpar ferá avaliação para conferira qualidade dos sen/içose produtos
do empreendimento. Com oparecer final da entidade, oresultado será validado pelo comitê gestor do programa. As

empresas que atingirem os resultados receberão oselo em uma cerimônia em Curitiba. Interessados em participar devem
entrarem contato com oSebrae por meio do 0800-5700800 ou ira uma unidade mais próxima.

I
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Quer saber mais? Entre em contato com um consultor Cooper Card pelos telefones,

0800 200 6263144 3220 5400, ou envie um e-mail para sejacliente@coopercard.com.br.
Conheça toda anossa linha de benefícios em WWW.COOpercard.com.br,
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Anova geração de
empreendedores

J o v e n s q u e a s s u m e m
agestão de empresas
f a m i l i a r e s o u a b r e m

Há opções de R$ 56 aaté quase R$ 1mil.
Essa diversidade, somada aqualidade

do produto eàs estratégias de marketing, é
uma das responsáveis pela propagação da
marca maringaense pelo país. Com fabrica¬
ção diária de 500 peças, aPoftronas Para¬
ná está presente em 19 estados brasileiros.
■Queremos chegar a500 pontos de venda
no Brasil", almeja.

Tortato entrou para omercado moveleiro

“Não élinda?!' gaba-se oempresário Ricar¬
do Gambin i Tor ta to . 32 anos, re fer indo-se a

poltrona que estampa ocatálogo da recém-
-lançada Linha Império. Osofisticado móvel,
com estofado em capi tonê eacabamento
em madeira natural, chega às revendas nes¬
te més. "É um produto de alto padrão, para

o p r o p n o n e g o c i o
i n v e s t e m e m

c a p a c i t a ç ã o , e m r e d e s
d e r e / a c i o n a m e n t o s e s e

1 '

e s f o r ç a m p a r a g a r a n t i r
inovação àgestão
//Cíovana Campanha eaclasse A. Mas temos l inhas mais econômi
Rosângela Crís c a s " . r e s s a l t a o d i r e t o r d a s P o l t r o n a s P a r a n á

em menção ao vasto portfólio da empresa.
'ft

l u i h o 2 0 1 6



Seguiindo os passos do avô Antônio
-íni, proprietário da loja de mó-

' íue leva seu sobrenome ees tá
n^ercado há cinco décadas. Foi

®da família que aprendeu boa
bo qijg sabe sobre afebrica-

de cadeiras epoltronas.
18 anos. ao concluir oensino

n^édio

Em sociedade com Paulo Sérgio
®Alcântara -seu sócio até hoje -e

aajuda do avô-de quem se tor-
fornecedor -.

'̂ araná

FORMAÇAOI D A D E R E N D A

3 5 %v4iI S

II 3
com ensino superior
3 9 9 6 c o m
pós-graduação e
1 2 9 f c e n s t n o m e d i o

c o m r e n d a f e m i l i a r
de 6a10 sa lá r ios mín imos
2 2 % d e 3 a 5 s a l á r i o s m í n i m o s e
2196 de 1'a 19 salários mínimos

t ê m e n t r e
2 6 e 3 0 a n o s .
28% de 31 a35 anos e
18% de 21 a25 anos

■e s c o l h e u o e m p r e e n d e d o r i s -

2 9 %
M U L H E R E S

a b r i u a P o l t r o n a s
H O M E N S!em 2001, em um salão de 143

!Astros quadrados,
início, coube ao próprio Tortato

Percorrer cidades do Paraná eSanta
‘Catarina divulgando amarca para
Potenciais clientes, muitos deles in-
dicados ■I') IPERFIL DO

m r J O V E M
m J E M P R E E N D E D O R
■v- " B R A S I L E I R O

r

2 a t To spelo avô. Depois vieram os
''spresentantes eas feiras especializa-

Aliás, éaparticipação em even-
fos do setor que oempresário credita
°boom' da empresa em 2009. "Foi
oni divisor de águas na abertura de
i^ercados", revela,

época, aPoltronas Paraná já

i 2 0 %
l a n o

I

a t e n d i a em novo endereço , um es-
P3ÇO de 360 metros quadrados que
p r e c i s o u 2 5 % IX^ABERTtiRAOUSwOMeNTO DA EMPRESA:

^ w n h u m a p o o^ m t o m e t
7706 iivcram coreult̂ a
*06 por incubadoras

% y
ser ampliado para os atuais

metros. Epara 2017 está pro¬
gramada uma nova mudança. Desta
vez para asede própria em Marialva.
Em breve vamos nos mudar para um
barracão de cinco mil metros qua¬
drados". comemora.

1.2 mil decídirarrf ser empresários ■
por identificar oportunidade
de negócio. 25% sempre
quiseram ser empreendedores
e18% queriam mais
independência

6 6 %
n&opos!5 1 %N ã o m e n o r é a e m p o l g a ç ã o d o

empresário ao felar do investimento 4ríòs jovrvis MiPreend^
poŝ TP nlKroemnn

» m

no mercado online. Em fase de finali¬
zação, ocanal para venda direta para
revendedores deve estar disponível
ainda este mês. permitindo agilidade
nas negociações.

Estar informado sobre as tendên¬
cias de mercado, aliás, está entre as
preocupações do proprietário das
Poltronas Paraná. De perfil engajadoe
observador, ele revela que aproveita a
troca de informações com os colegas
eas visitas técnicas organizadas pelo
Copejem para promover melhorias

2 0 W
empresa de
p e q u e n o p o

iJ^nCTT; ! T * T .

t é m m é d i a

6 3 %
p o s s u e m a p e n a s
u m a e m p r e s a
2 5 % t ê m d u a s

7% très empresas
2% possuem quat ro
3% mais de quatro

E E S l

g r
5 7 % P A R T K I P A M D E E N T I D A D E S

g s

FONTE IConlctloriKi.lo N«i-ioníildOí 3overi4 Enii'f«art«(ConaÍP‘

Revista ACIM /17



REPORTAGEM / / CAPA V«***'^T

/ / Imp lan ta rsm me lhor ias
Fabiano Massago eos irmãos Cleyton eCleber. depois de trabalharem no Japão, de volta ao Brasil, eles
assumiram agestão da empresa do tio

nos processos produtivos ena gestão
da empresa. Experiências que permi¬
tiram ajustes nos custos, redução de
pessoai eaumento de feturamento.

P a s s a d o s 1 5 a n o s , To r t a t o a fi r m a

não ter dúvidas de que aopção peio
negócio próprio foi aescoiha certa,
ainda que ocaminho seja árduo ere-
pieto de percaiços. "Muitas vezes pre¬
ciso sacrificar horários para dar conta
de tudo, conseguir conciiiar trabaiho
efemíiia. Mas não me imagino fazen¬
do outra coisa", conciui oempresário,
casado com Fernanda Tortato epai
d a M a n u e i a .

de Recursos Humanos equando re¬
tornou ao Brasii pouco iembrava ojo-
vem inexperiente que havia cruzado
o o c e a n o a n o s a n t e s . T r a b a i h e i c o m o

gerente de uma empreiteira que re¬
crutava mão de obra estrangeira para
t r a b a i h a r e m l a b r i c a s " .

E m 2 0 0 5 , e i e d e c i d i u r e t o r n a r e

d e s e m b a r c o u e m s o i o b r a s i i e i r o s e m

pianos profissionais imediatos. Po¬

rém. em pouco tempo, estava àfren¬
te da empresa do tio Otávio Picoii So¬
brinho, que precisou se iicenciar por
questões de saúde epediu aos sobri¬
nhos que admin is t rassem onegócio
na sua ausênc ia .

Mesmo sem experiência na cons¬
trução civii, Fabiano aceitou arespon-
s a b i i i d a d e d e a d m i n i s t r a r a f a b r i c a

de artefatos de concreto, ao iado dos

dois irmãos, que também estavam
de volta. Dois anos depois otrio assu¬
miu em definitivo aBiocopav.

Fabiano, agora com 42 anos, res¬
ponde peia área comerciai etam¬
b é m d e a s s i s t ê n c i a t é c n i c a . F o r m a d o

em Administração, Cieyton. 40 anos,
éresponsávei peias questões admi¬
nistrativas. Ocaçuia Cieber. 36 anos,
está àfrente da produção.

Brasiieiro de Apoio às Micro ePeque¬
nas Empresas (Sebrae).

D e s e n v o l v i d a e m 2 6 e s t a d o s e n o

Distrito Federal -por meio de ques¬
tionário online eparticipação de mais
de cinco mil Jovens, com 18 a39 anos,
apesquisa revelou ainda que 49%
possuem cinco ou mais anos de em¬
presa e52% desejam abrir um novo
negócio em um segmento diferente.

Parte de uma geração tecnoiógica.
62,8% dos jovens empreendedores
u t i i i z a m s i t e s e r e d e s s o c i a i s c o m o

principais formas de conexão com o
mundo dos negócios. Amaioria, 57%,
também se conecta por meio de en¬

tidades representativas, aexemplo
do Copejem eda ACIM.

í »

I

JOVENS EAUDACIOSOS
Assim como Tortato, milhares de Jo¬
vens escolheram os riscos do empre-
endedorismo em vez da segurança
de um emprego com car te i ra assina¬
da. Fazem parte da nova geração de
empreendedores.

E m 2 0 1 5 , 5 2 m i l h õ e s d e b r a s i l e i ¬

ros estavam envolvidos na criação ou
manutenção de um negócio. Deste
total, quase 40% têm entre 18 e34
anos, segundo amais recente pes¬
quisa Global Entrepreneurship Mo¬
nitor (CEM), patrocinada pelo Serviço
luillO 2016

N E G O C I O E N T R E I R W I A O S

Q u a n d o e m b a r c o u r u m o a o D a p ã o .
aos 18 anos . Fab iano Te ruh i ko Massa¬

go planejava passar apenas dois anos
no país asiático. Oretorno definitivo
aMaringá, no entanto, demorou 14
anos. Parte deles na companhia dos
irmãos Cleyton eCleber, que embar¬
caram para aterra do sol nascente
para tentar avida.

Fabiano trabalhou como gestor

J \
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//soo peças fabricadas por dia
Ricardo Tortato ésócio das Poltronas Paraná, empresa aberta em 2001
num espaço de 143 metros eque em breve vai para sede própria de 5
m i / m e t r o s

//Ela também ésócia de startup
Ana Sat/e eopai, Takeshi Kahikata.- empresa mudou de nome e
endereço como parte da estratégia de inovação

dendo em vários tipos de negócios’,
c o n t a a j o v e m . O c a m i n h o c o m e ç o u
aser trilhado em 2010 quando, de
volta aMaringá, tornou-se sócia do
pai. Takeshi Kakihata, Opatriarca é
um dos proprietários da imobiliária
Ágil Imóveis e, ao lado da filha, optou
por abrir uma filial, com gestão inde¬
pendente. destaca Sati, como émais
conhecida. "Pagávamos royaíties pel°
uso da marca efazíamos uma gestão
própria’.

Oolhar inovador da herdeira, in¬
corporado ao know how de Kakiha¬
ta. resultou na abertura de mercado
ecredibilidade ao negócio aponto
de adupla decidir pelo lançamento
da marca própria. Eno início deste
ano. aÁgil Imóveis Unidade Colom-

Revista ACIM /19

tre outras ações’, cita oprimogênito.'Cada um tem uma função, mas
quando épreciso, colaboramos um
c o m o o u t r o ' , d i z . S o b r e a g e s t ã o
compartilhada em família. Fabiano
afirma que as divergências são co¬
muns aqualquer sociedade. 'É natu¬
ral que cada um tenha seu ponto de
vista, mas opensamento ésempre
em prol da empresa'.

Entre as 'melhorias' incorporadas
pela nova gestão está afabricação de
argamassa usinada. Nos últ imos me¬

ses. os irmãos também tiveram que
fezer ajustes na empresa por conta
da crise eda retração da construção
civil. Tivemos que readequar. rever
custos, mas sem afetar aqualidade e
desempenho dos produtos, diminuí¬
mos onúmero de co laboradores, en-

PA S S O S D O PA I

Por um tempo acarreira executi¬
va em uma grande empresa esteve
nos planos de Ana Satie Kakihata, 28
anos. Depois de se formar em Mate¬
mática na Universidade Estadual de

Maringá (UEM), ela se mudou para
São Paulo para cursar especialização
em Administração de Empresas, na
conceituada Fundação Cetúlio Var¬
gas (FCV). elá chegou ater experiên¬
cias profissionais na área almejada.
Porém, ao concluir ocurso, dois anos

depois, decidiu retornar para Maringá
eassumir operfil empreendedor her¬
dado dos pais.

"Crescí vendo meus pais empreen-
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bo tornou-se KAK Imóveis. "Equipe e
direção continuam as mesmas. Só o
nome eoendereço mudaram", pon¬
tua Sati, referindo-se amudança do
escritório da avenida Colombo para o
N o v o C e n t r o .

A d e c i s ã o d e c r i a r a n o v a m a r c a

está atrelada àgestão implantada na
imobiliária. Segundo ela. ao perceber
amudança de compor tamento dos
consumidores , aempr.esa dec id iu
apostar no mercado online, "Hoje oI
cliente fez buscas na internet equan- I
do entra em contato, sabe oque está I
procurando". „ |

Na opinião da jovem, atecnologia |
éimportante aliada àcompetitivida- |
de. além de ser um mercado bastan- |
te promissor. Tanto que ela decidiu
investir em um guia online, desenvol¬
vido por dois amigos programadores
eagora sócios. No ar desde 2012. o
Cuia Scapes possui três sites para di¬
vulgação de empresas eeventos que
a c o n t e c e m n a c i d a d e .

M e s m o c o m a i n t e n s i d a d e d a j o r ¬

nada dupla, dividida entre aimobiliá¬
ria eastartup. Sati se vé no rumo certo.
Se por um lado onegócio próprio as¬
segura flexibilidade de horários epo¬
tencial de ganho, por outro não dá a
segurança do salário eimpõe desafios
diários de gerenciamento de fluxo de
caixa epessoas. "É preciso entender
como func iona oseu negóc io eomer¬

cado, eisso exige grande dedicação e
atualização constante", destaca Sati,
membro do Copejem há cinco anos.

O A C

M t 6 a « f R C t A r S ü f M »

Suma cMfiâkA,
MonttuANO ^
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//Sem ponto fixo
Clara Zwecter eMayara Co/onhesi abriram um íbod truck eestio
s a t i s l e i t a s c o m o v o l u m e c i e v e n d a s

que tem carne de angus, com valo¬
res que variam entre R$ 15 eR$ 25.
Oempreendimento tem superado as
expec ta t i vas . Tanto que em apenas
uma noite chegaram avender 500
sanduíches, ediante de tantos pedi¬
dos. feltou ingrediente efoi preciso
encerrar oexpediente mais cedo.

As duas sempre quiseram invest ir
em um negócio com uma pitada de
inovação, dai aopção por um food
t r u c k , q u e p o r e n q u a n t o n ã o t e m
lugar fixo para ficar. Acada dia oca¬
minhão está em uma feira gastronô¬
mica. festa, piqueniques ou apenas
atendendo pedidos delivery. Tudo
comunicado por meio de uma con¬
ta no Facebook. que em dois meses,
desde que orestaurante começou a
f u n c i o n a r , t e m m a i s d e 2 0 m i l v i s u ¬

alizações semanais emais de 3,3 mil
seguidores. Temos trabalhado inten¬
samente earesposta do público tem
s i d o i n t e r e s s a n t e . R e c e b e m o s c o n v i ¬

tes para participar de eventos todas
as semanas. No dia dos namorados,

por exemplos, participamos de um
e v e n t o e m L o n d r i n a " , c o n t a C l a r a .

A s d u a s fi z e r a m a c a r t i l h a d e n o ¬

v o s e m p r e e n d e d o r e s ; e l a b o r a r a m
projeto, contrataram contador, con¬

seguiram alvará eagora querem
registrar amarca. Como Clara tam¬

bém éformada em Administração,
ela tem cuidado das finanças eas
duas fazem controle rigoroso do
estoque para que os ingredientes
sejam sempre frescos. Oretorno do
investimento deve acontecer em até

A8 meses. Eas empreendedoras,
que até então contam com aajuda
de freelancers, estão contratando o

pr imei ro func ionár io .

>

MARCA PRÓPRIA
No último ano da faculdade de Publi¬

cidade ePropaganda, Thábata Gas¬
par passou acomercializar semijoias.
Egostou tanto que isto sentenciou o
futuro profissional: aos 20 anos. em
2008, ela abriu aprimeira loja da Pa-
Ihadór em Londrina, com recursos da
venda de peças ecom um pequeno
investimento do pai para afabricação
de uma linha própria feita de pa¬
lha de buriti epingentes folheados.

F O O D T R U C K

F o r m a d a s e m G a s t r o n o m i a e c a s a ¬

d a s . M a y a r a C o l o n h e s i e C l a r a Z w e -

cker uniram apaixão pela culinária
àvontade de ter onegócio próprio.
Com recu rsos da famí l i a de Maya ra
equase um ano depois do inicio do
p r o j e t o , e n t r o u e m f u n c i o n a m e n t o o
F o o d Tr u c k B o i d a C a r a P r e t a . N o r e s ¬

t a u r a n t e m ó v e l e l a s o f e r e c e m s a n d u ¬

íches gourmet, com destaque para o

(ulho 2016



No começo Thábata se desdobrava
para fezer compras de fornecedores
e m B e l o H o r i z o n t e , S ã o P a u l o e R i o

de Janeiro, cuidar da loja eatender
c l i e n t e s f o r a d o h o r á r i o c o m e r c i a l e

em outras cidades. 'Nunca tive pre¬
guiça ou má vontade", diz.

Oempenho easeleção cr i ter iosa
de peças trouxeram retorno rápido
do investimento- Um ano depois da
abertura da primeira loja. por suges¬
tão de uma tia eapós um estudo de
m e r c a d o , e l a a b r i u c o m a i r m ã a s e ¬

gunda loja. desta vez num shopping
em Maringá-

C o s t o u t a n t o d a c i d a d e e fi c o u t ã o

satisfeita com as vendas que se mu¬
dou para cá. Asegunda loja de Marin¬
gá veio em 2012. desta vez no Maringá '
Park. endereço que mantém até hoje.
Já aloja de Londrina foi fechada, assim
como oprimeiro espaço aberto em
Maringá. Éque no meio da trajetó¬
ria empresarial, graças aresposta dos
c l i e n t e s e d a s r e v e n d e d o r a s - s i m a

m a r c a t e m u m a r e d e d e r e v e n d e d o r a s

em Maringá eem vários locais do país
-, Thábata optou por manter aloja no
shopp ing vo l tado para consumidores
com maior poder aquis i t ivo, posic io¬
n a n d o a m a r c a e n t r e a s c l a s s e s A e B .

H o j e a P a l h a d ó r t e m t a m b é m

//Planos para abrir franquia
Thábata Caspar abriu aPalhadór aos 20 anoS: hoje empresa tem produção própria, revendedoras
enes te mês e -commerce vo f ta ao a r rees t ru tu rado

showroom em Maringá eoutro em
Londrina. Parte da produção épró¬
pria, com peças desenhadas por
designers eThábata inspiradas em
joa lhe r i as es t range i ras enac iona i s .
Após sol ic i tações das revendedoras
eclientes, aempresa vem realizando
jm estudo para aformatação da pri¬
meira franquia. Eainda neste mês o
e - c o m m e r c e d a P a l h a d ó r v o l t a r á n o

ar, após um período de reestrutura¬
ção. Temos vários canais de venda. A
diversificação éuma forma de com¬
pensar aqueda em determinado ca¬
nal, por exemplo’, conta.

Para suprir anecessidade de mais
conhecimento na área de gestão,
T h á b a t a r e c o r r e u a c u r s o s . Ta m b é m

participou de treinamentos de orató¬
ria ede produção de joias.

V á a l é m d o s s e u s S o n h o s !
Conheça BONITO com aVida Brasil
Rodoviário saída de Maringá dia 20/10
eretomo em 23/10 j

#NÃO INCLUSOI N C L U S O Valor por Adulto
!Almoço, Jantar eBebidas:
!Passeios opcionais.

!Transporte Rodoviária (Maringá xBonito xMaringá),
em ônibus leito-turismo:

!Guia de Turismo;
!Hospedagem com cafá da manhã no Hotel Solar do Cerrado:
*Transfer +Ingresso +Guia de Turismo Regional Gruta do Lago Azul:
!Transfer -r Ingresso +Flutuação Nascente Azul com almoço:
!Seguro viagem.

1+4x9lm juros de R$ 184,60

NO BOLETO OU CHEQUE

Válido para fechamento em junho,
consulte outras opções de pagamento.Av. XV de Novembro.l 203 {esQ. com Silva Jardim) Maringá -PR

D44 3024-4040 f3 Vida Brasil Turismo 044 9928-9030
el i ane@v idab ras i i t u r i smo .com.b r

porp«saoB conBftpondento !wfHúi.
Con*uRB valor por paiacie «m aplo. tktQlio. caaal aMpln
Safda com omhiimo da 30 panoai paçantos.
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REPORTAGEM // CAPA

CONSELHO DE JOVENS EMPRESÁRIOS
COMPLETA 25 ANOS
Formar líderes epreparar jovens para
assumir empresas. Eis os objetivos do
C o n s e l h o P e r m a n e n t e d o J o v e m E m ¬

presário de Maringá, oCopejem, Cria¬
do em novembro de 1990. na gestão
de Fernando Henriques. teve Olga
Moleirinho como primeira presidente.
Desde então 12 pessoas presidiram o
conselho, sem contar aatual gestão.

Ao longo de 25 anos de história, o
Copejem tem realizado ações para for¬
mar l ideranças epara cont r ibu i r com o

trabalho da ACIM. como palestras, vi¬
s i t a s t é c n i c a s e f e i r õ e s d e a u t o m ó v e i s .

Hoje presidido por Michael Tamu-
ra, oconselho tem quatro pilares: ca¬
paci tação. administrat ivo, represen-
ta t iv idade e in tegração. Em re lação
à c a p a c i t a ç ã o , p o r e x e m p l o , e s t ã o
programadas visi tas técnicas aAtlas
Elevadores, em Londrina, eàempresa
de motores Wegg, em Jarsguá do Sul,
ainda neste segundo semestre, além
de palestras com especialistas. Ogru¬
po também está finalizando acoleta
de informações eaelaboração da Car¬
t i lha do Elei tor Consciente, uma ferra¬

men ta impo r tan te pa ra a juda r os ma-
ringaerises aescolher os candidatos a
vereador. Esta será asegunda edição
da car t i lha . Já que do is anos a t rás o

Copejem elaborou mater ia l vo l tado
para ajudar na escolha de deputados
estaduais efederais, trazendo projetos
dos deputados eleitos pela região na
legislatura anterior.

Os Jovens empresários também di¬
v i d e m . n o s e n c o n t r o s , h i s t ó r i a s e o u ¬

vem de l iderançaseempreendedores
de Maringá suas trajetórias. 'Os con¬
selheiros tém acesso ainformações,
capacitação ese preparam como lí¬
d e r e s . E m c o n t r a p a r t i d a c o n t r i b u e m

com os projetos da ACIM eda comu-

/ / l d a d c - l í m t ( e é 3 5 a n o s
Conselheiros do Copejem. formação de lideranças epreparação de jovens para assumir empresas

\

Jovens empresários eexecutivos.
Formado por mais de 60 Jovens, o

grupo se reúne semanalmente. Etem
t i d o t a n t o i n t e r e s s e d e n o v o s m e m ¬

bros. que há um processo seletivo. No
úl t imo, que aconteceu recentemen¬

te, 33 se habilitaram aparticipar do
conselho, mas apenas 13 ingressaram.
Entre os requisitos analisados estão o
currículo eotrabalho que pode agre¬
g a r a o g r u p o .

Vários membros da atual ede antigas
diretorias da ACIM ingressaram na en¬
tidade por meio do Copejem. Aidade-
-limite para fezer parte do conselho é35
anos. Em 19 de agosto acontecerá uma
festa para celebrar os 25 anos do Con¬
selho de Jovens, com homenagens para
os ex-presidentes Os convites podem
ser adquiridos na secretaria da ACIM ou
com os conselhei ros.

nidade', diz Tamura. Cabe ao Cope¬
jem, por exemplo, arealização anual
do Feirão do Imposto, que ajuda na
conscientização da população sobre
aalta carga tributária paga no Brasil.
Na última edição, em maio, foram re¬

alizadas ações em shopping, bar, su¬
permercado eposto de combustível,
com avenda de produtos sem aco¬
brança de impostos.

Em Julho terá inicio aquarta edição
do Copegym, uma competição entre
os conselheiros para estimular apráti¬
ca de atividade física eperda de peso.

Em agosto acontecerá asegunda edi¬
ção do Liberty and Innovation Mara-
thon Brasil, uma maratona de pales¬
tras com especialistas de vários locais
do mundo. Eem outubro será en t re¬

gue oprêmio Jovem Empreendedor,
criado para reconhecer otrabalho de

I
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0Santa Rita Saúde éoplano ideal para quem quer ter uma vfda melhor.
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dm SANTA RITA*Ligue 44 3028 2000
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N E G O C I O S / /

M e r c a d o
para clientes

premium
Empresários diversificam estratégias para atrair clientes

de a l t o pad rào mesmo na c r i se eso f rem menos impac to
n o f e t u r a m e n t o q u e o u t r o s s e g m e n t o s

//por Natafia Cómez

fazer algo diferente dos concorrentes. Eocliente marin-
gaense, em particular, gosta do contato mais próximo e
d e s e r l e m b r a d o . "

Para manter oc l ien te in teressado na marca, aDivesa

conta com 20 lançamentos da Mercedes-Benz somente
neste ano. sendo que sete estão no mercado. Berger afir¬
ma que, mesmo preocupado emais cauteloso, seu pú-
blico-alvo quer saber das novidades do setor automotivo.

Na conquista da clientela, empresas que atuam com o
consumidor de a l to padrão começam alançar mão de
estratégias comuns em mercados menos luxuosos, como
a u m e n t a r p r a z o s d e p a g a m e n t o e u s a r a c r i a t i v i d a d e
para realizar eventos dentro efora de pontos de venda. A
principal diferença do momento atual, segundo os em¬
presários que tem como público consumidores de alto
poder aquisitivo, éque os clientes estão mais cautelosos
e d e m o r a m m a i s p a r a s e d e c i d i r p e l a c o m p r a .

Ofluxo nas lojas também teve leve redução. Na con¬
cessionária Divesa. da Mercedes-Benz. aquantidade de
c l ien tes f requentando a lo ja so f reu re t ração, segundo
ogerente comercial, Arnaldo Berger. Para reverter este
quadro, aempresa tem realizado eventos como coque¬
téis eJantares na loja. "Quando temos um lançamento e
chegam os primeiros carros, convido ocliente para um
happy hour", afirma.

Nos cinco primeiros meses deste ano. aDivesa regis¬
trou queda de 10% no volume de vendas em relação ao
mesmo período do ano passado, segundo oexecutivo, e
por isso ele não pretende contar apenas com ofluxo de
loja para proteger os negócios emanter aproximidade
c o m o s c l i e n t e s . " N e s t e m o m e n t o d e c r i s e é i m p o r t a n t e

P O T E N C I A L P A R A D U P L I C A R V E N D A S

Por isso. aconcessionária tem procurado clientes que
compraram automóveis há dois anos para fazer propos¬
ta pelos veículos usados como parte do pagamento, O
ticket médio de vendas da marca éde R$ 170 mil, sendo
que apenas metade das vendas éfinanciada. Há outras
iniciativas como patrocínio de evento de golfe eexposi¬
ção em um shopping de Maringá.

Ogerente destaca que omercado futuro para Maringá
épromissor. "O potencial para os próximos anos aqui é
chegar a^00 a500 carros Mercedes-Benz por ano" afir¬
ma. Neste ano, serão vendidos de 200 a250 veículos,

No momen to es tá sendo abe r ta uma concess ioná r i a

da Land Rover Jaguar em frente àconcessionária da Mer-

julho 20i6



Arnaldo Berger. que
estima que vendas
podem duplicar nos
próximos anos /7 Joias de até R$ 72 milhões

"Em Maringá eLondrina percebemos adisposição de comprar, porque o
setor primário tem sido menos afetado pela crise", conta opresidente da

^Bergerson. Marcelo Bergerson

cedes, oque éum bom sinal para omercado. Segundo memorativas precisamos ter criatividade para gerar
Berger, aconcentração de lojas de automóveis pode au- disposição de consumo."
mentar acirculação de clientes na avenida Gaspar Ricar¬
do, nos moldes do que acontece na avenida Europa, na
capital paulista.

Por isso, aBergerson tem investido na realização de
eventos para públicos selecionados. 'Estas ações, que
chamo de cirúrgicas, dão resultado incrível porque a
marca predispõe apessoa aconsumir", explica.

No primeiro trimestre, opúbiico maringaense teve
Aforte influência do agronegócio na renda da população acesso àiniciativa Renova da Bergerson. que recebeu
éum fator que ajuda aproteger Maringá da crise econô- joias antigas como parte de pagamento. Em agosto, a
mica, em comparação com cidades mais dependentes empresa dará início auma promoção chamada HotSale,
de atividades industriais ou de serviços. Esta diferença com redução de preços de peças que estão há mais tem-
ficou evidente para ajoalheira Bergerson, que atua na
região Sul, Segundo opresidente, Marcelo Bergerson, a
demanda no norte do Paraná está mais preservada do
que no restante do país. "Em Maringá eLondrina perce¬
bemos adisposição de comprar, porque osetor primário
tem sido menos afetado pela crise", diz.

No restante da região Sul, no entanto, aBergerson entanto, aempresa optou por manter os empregos eos
tem sentido redução no consumo de joias fora das da- pontos de venda por acreditar que asituação pode me¬
tas comemorativas. Segundo oempresário, ainsegu- Ihorar. Segundo opresidente, aintenção da empresa é
rança política eeconômica tem impactado ademan- preservar aestrutura para sair da crise "intacta". 'Abrimos
da. "Ooalheria écelebração, mas acompra só acontece mão do resultado financeiro eestamos nos contentando
quando há razão para celebração. Fora das datas co- em manter os pontos de venda porque depois seria uma

í

INFLUÊNCIA DO AGRONEGÓCIO

po no estoque emaior prazo de pagamentos. Os produ¬
tos da Bergerson, que tem 32 pontos de venda na região
Sul, tèm preços de R$ 1mil aR$ 12 milhões.

Apesar de omercado de Maringá eLondrina passar à
margem da crise, aBergerson chegou aestudar ofecha¬
mento de lojas neste ano para'rentabilizar aoperação. No

Revista ACIM / 2 5



NEGÓCIOS //

//Até fi$ 75 mil na
locação de vestido
Álika Boutique
a u m e n t o u p r a z o s
de pagamento; 'elas
c o n t i n u a m a c o m p r a r
e q u e r e m o v e s t i d o
m a i s b o n i t o * , d i z a s ó c i a

Flávia San t i

- o

O .

■ t f r - -
s

d i fi c u l d a d e i m e n s a r e c u p e r a r p a r t i c i ¬
pação de mercado", diz.

pa ren tes na c idade . "
N e s t e m e r c a d o , a s c l i e n t e s s a ¬

b e m c o m a n t e c e d ê n c i a q u a l e s t i ¬
lista desejam vestir. Tem formanda
q u e c o m p r a o v e s t i d o s e i s m e s e s
a n t e s e n o i v a q u e c o m p r a c o m u m

ano de antecedência", diz. Segundo
Flávia, no segmento de alto padrão
ninguém adiou planos de casar ou
festejar por causa da crise. "Elas
c o n t i n u a m a c o m p r a r e q u e r e m o
ves t i do ma i s bon i t o . " Mesmo ass im ,

a s v e n d a s n e s t e a n o p e r m a n e c e m
e s t á v e i s .

ni no Brasil poderia ter sido adesva¬
lorização do Real frente ao Euro, mas
para enfrentar oproblema, aempre¬
sa italiana está fornecendo produtos
com desconto para importadores
brasileiros. Segundo Luciana. sem
esta estratégia, aempresa não con¬
seguiría viabilizares negócios no Bra¬
sil. "A Missoni entende que opoten¬
cial do mercado brasileiro égrande e
que não vale apena fechar as portas
agora", explica.

Oapetite dos brasileiros pelos pro¬
d u t o s d a m a r c a m o t i v o u L u c i a n a a

planejar expansão para pontos de
venda em Londrina eCuritiba, previs¬
ta para osegundo semestre. Aem¬
presária também está negociando o
início das vendas em uma loja virtual
de alcance nacional, oque deve ser
anunciado ainda este ano. Com isso,
ofaturamento da marca no Brasií
deve triplicar em 2017 em compara¬
ção a2016.

Aempreendedora planeja fezer
um evento anual de apresentação da
coleção da Missoni para arquitetos
em Maringá, sendo que oprimeiro

E M A T E D E Z V E Z E S

O a l o n g a m e n t o d o s p r a z o s d e p a g a ¬
m e n t o s t e m s i d o u m a o p ç ã o a d o t a ¬
d a e m v e s t i d o s d e n o i v a s e d e f e s t a s .

Asócia da Álika Boutique, Flávia San-
ti, que comercializa as marcas Lucas
A n d e r i e P a t r í c i a B o n a l d i , e n t r e o u ¬

t r a s , c o n t a q u e n e s t e a n o p a s s o u a
ace i ta r pa rce lamen tos de a té dez ve¬
z e s . A t é o a n o p a s s a d o o l i m i t e e r a m
se is p res tações . Segundo F láv ia , es ta
fo i uma mane i ra de agradar os c l ien¬
tes que pagam até R$ 15 mil em uma
primeira locação de vestido de noiva
ede R$ 1mil aR$ 12 mil na compra
d e u m v e s t i d o d e f e s t a .

Aempresá r ia con ta que os pa i s
c o s t u m a m c o m p r a r d o i s o u t r ê s
v e s t i d o s p a r a a f o r m a t u r a d a fi l h a .
A l é m d o p ú b l i c o m a r i n g a e n s e , a
Á l i k a a t e n d e c o n s u m i d o r a s d e o u ¬
t r a s c i d a d e s , c o m o L o n d r i n a , C a m ¬

po Mourão. Arapongas, Apucarana
e C u r i t i b a . T e m a t é c l i e n t e d o P a r á

q u e c o m p r a c o n o s c o p o r q u e t e m

PLANOS DE EXPANSÃO
B e l e z a e q u a l i d a d e t a m b é m c o n t i ¬
n u a m a s e d u z i r a c l i e n t e l a d a m a r ¬

ca italiana Missoni Home. que vende
a l m o f a d a s d e R $ 1 m i l e m a n t a s d e

quase R$ 2mil em Maringá. Aarqui¬
teta Luciana Just. que representa a
Missoni desde oano passado, conta
que acrise tem feito algumas clien¬
tes adiarem compras, mas que não
tem sido um impeditivo para adeci¬
são de compra.

Uma ameaça ao negócio da Misso-
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ocorreu em novembro do ano passa¬
do , Luc iana con ta que aopor tun ida¬
d e d e t r a b a l h a r c o m a m a r c a s u r g i u
e m u m a f e i r a d e m ó v e i s e m M i l ã o ,

onde recebeu oconvite para repre¬
s e n t a r a M i s s o n i H o m e n o P a r a n á e

e m S a n t a C a t a r i n a ,

Além de Maringá, os produtos es¬
t ã o à v e n d a e m B a l n e á r i o C a m b o r i ú ,

Segundo Luciana, odiretor da Mis¬
soni para América Central eAmérica
do Sul identificou um grande poten¬
cial para aregião sul do Brasil.

Mesmo que os negócios estejam
andando um pouco mais devagar, a
determinação dos empresários do se¬
tor de luxo eoapetite da clientela têm
sustentado certa estabilidade deste 2
mercado em Maringá, Em tempos de S
turbulência política eeconômica, com I
previsão de retração da economia bra¬
sileira de 3%, um resultado assim já
pode ser considerado um luxo.

//Planos para loja virtual
Jonas Aloise. manager da Missoni Home América Central eSul.
arquiteta Luciana Just eRodrigo Bettocco. da Justcoo incorporadora.-
feturamento da Missoni no Brasii deve tr ipl icar em 20J7
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SANCOR SEGUROS : ' 4- _ v

Proteção p^a empresas,
colaboradores, comércio,
residências eserviços em geral.

1t

/ !! X

r -

ÉF ' " . l

cobertura etranquilidade, com soluções para
oslmprevistoseproteçãoparaodlaadla,
Sancor Seguros, uma empresa inovadora e
comprometida com 0patrimônio das pessoas,
suasfamil iasesuasvidas.

Sancor Seguros éum nome de tradição na
América Latina; desde 2013 protegendo,
também, os brasi le i ras, Um grupo de
profissionais dedicados, trabalhando com
responsabilidade ecompetência, oferecendo O S A N C O R

S E G U R O S

I.
e> CAPtrAÉ Eregúes

M E T D O F O U T A K U 4003 0393 l O G U i D A D E S . 0800 200 0393 www,sancorseguros,com.brC O N S U L T A S C D E H J U S
INEOIMAÇÔeS4SRU PO SANCOR SeCU ROS
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De engraxate asócio
de uma das maiores
avícolas do país
E/e/to Empresário do Ano 2016. Ciliomar Tortola. sócio da CTFoods. conta um pouco de sua trajetória eprojetos
// Rosângela Cris

"Nunca imaginei chegar tão longe",
c o n fi d e n c i a C i l i o m a r To r t o l a , 5 3 a n o s ,

ao resgatar na memória atra jetór ia
que olevou da condição de engraxate
adiretor do Crupo CTFoods, Esta tra¬
jetória olevou aser escolhido Empre¬
sário do Ano 2016. prêmio concedido
p e l a A C I M . S i n d i c a t o d o C o m é r c i o
Varej ista eAtacadista de Maringá e
Região (Sivamar), Associação Para¬
naense de Supermercados (Apras) e
Federação das Indústrias do Paraná
(Fiep)- acerimônia será em 22 de ju¬
lho, no Ciard ino Eventos,

Atrajetór ia começou com ogaroto
de seis anos engraxando sapatos para
ajudar na renda l^miiiar, passa pelo
jovem contínuo de 18 anos que al¬
cançou ocargo de gerente no banco
até chegar ao empreendedor que, na
c a s a d o s 3 0 a n o s , l a r g o u o e m p r e g o

para criar frango ao lado do amigo de
infância Rogério Conçalves,

Foi na pequena Indianópolis. sua
c idade nata l , que Tor to la começou
acons t ru i r oGrupo CTFoods , an t i¬
go Frangos Canção. No início, eram
abat idos mi l f rangos por d ia, Hoje
são 730 m i l , Aempresa éuma das
maiores exportadoras de frango do
p a í s , t e m 2 6 u n i d a d e s e e x p o r t a
para mais de 90 países,

" C o n s t r u í m o s t u d o d o z e r o " , r e s s a l ¬

t a o e m p r e s á r i o , s e m e s c o n d e r o o r ¬

gulho pelo patrimônio conquistado.
" S e e s t o u à f r e n t e d e d e t e r m i n a d o

projeto, quero saber como vai ser do
começo ao fim, Tudo oque feço, gos¬
to de fezer bem feito".

De perfil determinado, ele reve¬
la o lado emot ivo ao fe iar da femi l ia .
Pai de dois meninos -RafeeI, 21 anos,
e L e o n a r d o , 1 2 a n o s - , To r t o l a c o n t a

que tem por hábito 'carregar' os filhos
sempre que possível, 'O Rafa trabalha
c o m i g o e o L e o z i n h o v e m s e m p r e
que pode na empresa", Não menor é
oafeto ao citar aesposa, Luciana, as
duas irmãs eos pais falecidos, "Família
é a b a s e d e t u d o " .

20 metros, eprocesso todo manual. A
expansão teve início em 2009, quando
iniciamos acompra de outras unida¬
des até chegar às atuais 650 mil aves.
Somadas as unidades de Ipuaçu/SC,
mantidas por meio de sociedade, onú¬
mero sobe para 730 mil aves dia. Hoje
aempresa tem quase 11 mil funcioná¬
r ios . Osen t imen to éde que fizemos
u m b o m t r a b a l h o , N e m e u e n e m m e u

sócio. Rogério, planejamos chegar tão
longe, até porque não concluímos o
curso superior. Deixei afaculdade fal¬
tando dois ou trés semestres porque
àfrente sempre estava otrabalho. Se
oônibus passava enão tivesse fechado
acontabilidade do banco, perdia aula.
Depois, morando em Maringá, tentei
terminar os estudos, mas aí os com¬

promissos da empresa não deixaram.
Por tudo isso, égratificante ver oque

COMO FOI CONSTRUIR ACTFOODS?

F o r a m i n ú m e r o s o s d e s a fi o s e a s d i fi ¬

culdades. Começamos com mil fran¬
gos por dia, em um barracão de 12 por

MM Perdi osono quando decidimos dobrar o
abate defrangos^ porque oinvestimento
era muito alto, mas adecisão foi
um divisor de águas. Sem condições
financeiras de investir por conta
própria, buscamos crédito no banco.
Embora tivesse feito as contas eestivesse
confiante, deu um ̂ frio na barriga’ na
hora de assinar ocontrato
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construímos etambém lembrar que
sozinho não se chega alugar nenhum.A l

EaUAL FOI ADECISÃO MAIS
ACERTADA?
Perdi osono quando decidimos dobrar

abate de frangos, porque oinvesti¬
mento era mui to a l to , mas adec isão

foi um divisor de águas. Na época, aba¬
tíamos entre cinco edez mil frangos e
disse ao Rogério que era hora de am¬
pliar ou seríamos exterminados pelo
mercado. Sem condições financeiras
de investir por conta própria, buscamos ç
crédito no banco. Embora tivesse fei- I

<

to as contas eestivesse confiante, deu |
um 'frio na barriga' na hora de assinar
ocontrato que nos permitiu sair de um
patamar de dez mil frangos para 24
mil. depois para 48 mil até os mais de
700 mil de hoje.

é o a l i m e n t o m a i s b a r a t o e t a m b é m é

bem aceito no mundo. Ésó ogoverno
nos ajudar um pouquinho que épossí¬
v e l a u m e n t a r o c o n s u m o .

que passei, seja por excesso de pro¬
dução ou falta de grãos, quando era
possível identificar oproblema eagir
para consertar. Hoje asituação não
está em nossas mãos. Lá fora. opaís é
visto com desconfiança por conta da
corrupção, oque dificulta as exporta¬
ções. Os nossos líderes deveriam dar
exemplo eestão Indo para acadeia.
Penso que em momentos como esse
você redobra aatenção nos detalhes
echama aequipe para trabalhar jun¬
to. Embora seja otimista, acredito que
acrise ainda vai se prolongar. Devem
vir medidas dolorosas, porém neces¬
sárias para que aeconomia brasileira
s e r e c u p e r e .

EM UMA ENTREVISTA ÀREVISTA
ACIM, EM 2013, OSENHOR DISSE
Q.UE NA VIDA EMPRESARIAL
ÉPRECISO “SER ARROJADO”.
ÉDESTA FORMA aUE ENCARA
SUA ROTINA DE TRABALHO
EOS DESAFIOS DO MERCADO
CORPORATIVO?
Na CTFoods, cada área tem metas e
indicadores, que são medidos diaria¬
mente ou semanalmente, emuitas
Vezes achamos que não serão alcança¬
dos, mas acabam sendo. Os desafios te
®mpurram para avida, principalmente
sm uma economia globalizada. Diluir
Os custos fixos eaumentar aprodu-
Çao éuma conta complexa, que exige
evolução diária. Oque você fez ontem
edeu certo, hoje não serve. Esempre
digo que épreciso ser esou arrojado.

TEM ALGUM PROJETO DE VIDA?
Com certeza éficar mais tempo com
afamília. Agora que passei dos 50
anos ofisco começa amudar. Estou
na empresa há 24 anos eàs vezes pa¬
rece que foi ontem que começamos
tudo. Isso mostra que otempo passa
rápido 6precisamos aproveitar. Que¬
ro ter uma vida mais tranquila.

A

SE TIVESSE QUE SE DEFINIR EM
UMA PALAVRA, QUAL SERIA?
D u s t o .

OQUE AINDA PROJETA PARA 0
FUTURO PROFISSIONAL?
Não costumo pensar muito distante,
mas para os próximos três anos pro¬
jeto aampliação da produção euma
fabrica de embutidos. Pretendo deixar

todas as unidades produzindo em tor¬
no de 200 mil aves diárias cada, oque
nos levaria amarca de um milhão de

aves. Em relação àfabrica de embuti¬
dos, que está em andamento, aideia é
agregar valor ao produto. Onosso seg¬
mento épromissor. Ofrango brasileiro

OQUE REPRESENTA TER SIDO
ELEITO EMPRESÁRIO DO ANO
2016?

Égratificante receber este prêmio por-
queéo reconhecimento efhjtode mui¬
to trabalho, não só meu. mas de muita
gente. Oprêmio precisa ser entregue a
alguém esou o«ttretor da companhia,
Mas essa éuma homenagem que deve
sercompartilhadadesdeazeladora até
odiretor master da empresa, já que to¬
dos têm colaboração.

CONSEGUE VER OPORTUNIDADES
Na CRISE ATUAL?
Esta éuma crise política, econômica
ede feita de credibilidade. Ou seja.
mais complexa do que crises setoriais
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MERCADO II

Te r c e i r a i d a d e :

oportunidade para
bons negocios

Apopulação com mais de 60
anos cresce no mundo mais que ou¬

tros grupos etários. Segundo aOrga¬
nização das Nações Unidas (ONU),
essa éuma das c inco megatendên-
cias globais de negócios para osé¬
culo. No Brasil, apopulação idosa
triplicará até 2050, chegando a30%
d o t o t a l d e h a b i t a n t e s , e n q u a n t o a

população mundial duplicará -aes¬
timativa éda Organização Mundial
da Saúde (OMS).

Por aqui. há segmentos que des¬
frutam de oportunidades que se'
a b r e m , o u t r o s q u e c r e s c e m , m a s
ainda há mui to aser descober to . A

Academia Viva Mais éum exemplo.
Aempresa foi formatada para aten¬
der gestantes, idosos epessoas que
não se adaptavam ârotina agitada
d e o u t r a s a c a d e m i a s . N o e n t a n t o , a

demanda apresentada pelas pessoas
com mais de 60 anos surpreendeu,

Ogerente comercial, Dennis Niro, e
acoordenadora técn i ca esóc ia . Va -
nessa Kuwano, contam que depo is
de um ano emeio de trabalho, ome¬
lhor caminho foi afunilar opúblico-
-alvo. "Alteramos onome de Espaço
Maturité para Viva Mais, oque deu
também para melhorar aidentifica¬
ção com opúblico da terceira idade",
explica Niro.

Um estudo encomendado pela
academia ao Serviço Brasileiro de
Apoio às Micro Pequenas Empresas
(Sebrae) de Maringá identificou fato¬
res que contribuíram para aabertura
da empresa, etambém para anova
fese, entre eles ocrescimento dessa

população na cidade, regiões com
maior concentração de idosos -não
ésó pela proximidade com oBosque
2que aacademia está localizada na
avenida Itororó -eausência de negó¬
c i o s e m e l h a n t e .

Os serviços são voltados para pes¬
soas com maior poder aquisitivo, já
que as mensalidades variam de R$
200 aR$ 1mil. Na Viva Mais oatendi-

Empresas maringaenses que têm como nicho aterceira idade têm
registrado resultados positivos; entre estes empreendedores há quem

apostou em negócios pioneiros
// por Fernanda Bertola

//Planos de uma segunda unidade
Dennis Niro, da Academia Viva Mais; atividades físicas para a
terceira idade, com serv iço de leve etraz
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m e n t o é i n d i v i d u a l i z a d o e c o n t a c o m

reabilitação, fortalecimento eprepa¬
ro para amanutenção das atividades.
E n t r e o s d i f e r e n c i a i s e s t á o l e v a e t r a z

d e a l u n o s . D o s 9 0 m a t r i c u l a d o s , d e z

utilizam oserviço.
Asegmentação foi fundamental

para os resultados positivos. Quando
aacademia foi aberta, aexpectativa
e r a q u e o r e t o r n o d o i n v e s t i m e n t o
v i e s s e e m c i n c o a n o s . m a s v e i o u m

ano antes do previsto. Niro revela que
os dois primeiros anos foram difíceis,
mas apartir do terceiro, ocrescimen¬
to passou aser sustentado,

Nos cinco primeiros meses do ano
houve crescimento de 12% de alunos
ede 8% no lã tu ramento , "Começa-

mos com dois professores, Hoje temos S
três, além dos sócios edois estagiários
de Educação Física", Oplano era abrir
uma nova unidade, mas com adimi¬
nuição do crédito no mercado, reflexo
da crise, oprojeto foi suspenso até que
aeconomia dê sinais de melhora.

// Mobilidade no turismo
A n a V e r a M a í k o K a w a k a m t e a m ã e . A n a K a w a k a m i . d a A n a T u r i s m o : ' à s v e z e s

^Ita aos hotéis enxergar as possibilidades que aterceira idade oferece'

rimão. Às vezes falta aos hotéis turísti¬
cos enxergar as possibilidades que a
tercei ra idade oferece", d iz .

A c o m o d i d a d e d a v i a g e m e m

grupo éum dos principais atrativos
na hora da venda. Por mês, são or¬

ganizadas uma ou duas excursões
pelo Brasil. Omercado, segundo Ana,
registra leve retração por causa da
crise. Por isso, em vez de duas via¬
gens internacionais, será feita apenas
uma. Um grupo, que Já tem quase
40 pessoas, vai viajar abordo do Har-
monyof thesess, omaior cruzeiro do
mundo inaugurado em maio, com
destino aBarcelona.

socorro ao acessar via internet ocódi¬

go que consta na pulseira do usuário.
Oprojeto foi vencedor de uma

competição do Sebrae. Segundo
um dos ideal izadores esócio, Viní¬

cius Mello, ao desenvolver oprojeto,
aequipe se preocupou em resolver
problemas que atendessem auma
necessidade especifica, no caso,
transmitir informações médicas em
casos de emergências. "Segundo o
Hospital Samaritano, de São Paulo,
dois em cada três idosos se envolvem
em acidentes na própria residência.
Nestes casos, eles podem estar inca¬
pazes de transmitir informações mé¬
dicas para socorro", explica eie, que
teve caso semelhante na femília.

Aexpectativa ébuscar mercado
em âmbito nacional, oque traria
viabilidade financeira da startup e
também oretorno dos investimen¬
tos. Desde que passou aoperar,
houve acréscimo de 10% no núme¬
ro de usuários.

Por enquanto, aempresa está na
Incubadora Tecnológica de Maringá,
possibilitando melhor contato com o

T Ü R I S M O

A A n a Tu r i s m o t a m b é m s e m o l d o u

para atender consumidores da tercei¬
ra idade. Aempresa fundada em 1999
promove excursões. Os destinos prefe¬
ridos dos grupos de 70 a80 anos, se¬
gundo Vera Maiko Kawakami, que há
seis anos está àfrente da empresa, são
hotéis com piscinas de águas termais,
enquanto pessoas de 60 a70 anos via¬
jam mais para oexterior, Cramado/RS,
hotéis eresorts no Nordeste. 'Sou guia
e m i n h a m ã e , A n a K a w a k a m i . q u e
tem 80 anos, que fundou aempresa
com meu pai, também vai".

Afastam problemas pacotes fe¬
chados igualmente para todos, com
alimentação completa ou com café
da manhã. Outra forma de evitar erros
éanalisar com cuidado os hotéis. "Fal¬
tam lugares preparados, com fecilida-
des para amobilidade. Mesmo com
muita anáiise, fomos para um hotel
conhecido na Praia do Forte/BA eas
piscinas infelizmente não tinham cor-

O P O R T U N I D A D E

Outras empresas estão começando a
explorar omercado. Astartup Identi¬
fica-me criou um sistema de identi¬
ficação, por meio de pulseira que dá
acesso àinformações de contato e
médicas, como doenças pré-existen-
tes, alergias, médicos responsáveis.
Oprincipal público são pessoas com
Alzheimer. Em situações de emer¬
gência, qualquer um poderá oferecer
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mercado. Entre os próximos passos,
além da expansão nacional, será a
internacionalização. Segundo Mello. ,
aequipe quer atuar em mercados i
onde existe maior demanda como
Irlanda, Holanda ePortugal, 'O nú¬
mero de idosos nestes paises éex¬
pressivo eexistem editais eincenti¬
vos econômicos para arealização de
projetos como onosso'.

t

P I O N E I R I S M O

Antes de as previsões mais promisso
ras sobre negócios apontarem p a r a

aterceira idade, Mirna Lavecc desco¬
br i u av i ab i l i dade de uma e m p r e s a

de serviços voitados para opúblico
em Maringá, Em 1987, eia inaugurou a
primeira casa de repouso da cidade, a
Pietá, que hoje atende somente mu-
iheres com Aizheimer.'Na época nem |
existia nomenciatura para esse tipo I
de empresa na cidade, No alvará de s
funcionamento constava pensionato', I
l e m b r a . // Qualidade de vida para hóspedes

Mirna Lat/ec édona da primeira casa de repouso de Maringá, aberta em 1987 ehoje exclusiva para
m u l h e r e s c o m A i z h e i m e rMirna veio de São Pauio

Maringá em 1984, Amãe deia,
probiemas de saúde, veiojunto, mas
voltou para São Paulo onde foi inter¬
nada em uma casa de repouso, vin¬
do afalecer 40 dias depois devido
às complicações do Aizheimer. Foi

p a r a

c o m

tém acompanhamento do médi¬
co psiquiatra. No local são servidas

seis refeições por dia. há apoio para
banhos, troca de roupas, corte de
cabelo, atividades recreativas, espa¬
ço para caminhada. 'Damos todo o

pus ecompramos aempresa ' , conta .
Ana não precisou passar por gran¬

des adaptações para assumir anova ro¬
tina de trabaiho. Ela conta que sempre
esteve envolvida com os negócios do
marido, hoje falecido. 'Depois dos filhos
criados, quis fezer algo amais. Fiz De-
sign de Interiores eme formei aos 60
anos. Trabalhei com isso em Santa Ca¬
tarina até me tornar empreendedora".

Ela éresponsável por todas as
questões administrativas, que conta
com técnicos em segurança do traba¬
lho, fonoaudiólogo, médico, fisiotera¬
peuta, entre outros. Às 7h30, todos os
dias, está na empresa. Organizada,
aproveita quaiquer tempo vago para
colocar arquivos em ordem erevisar
c a d a s t r o s d e f u n c i o n á r i o s .

Opróximo passo será se matricu¬
lar no curso de Técnico em Seguran¬

ça do Trabalho eaprimorar conheci¬
mentos na área da contabilidade.

nesse período que aentão artista e
mode lo reso lveu abr i r um negócio suporte para que as nossas hóspe¬

des tenham qualidade de vida. Tem
abraço, beijo, carinho. Fazemos cabe¬
lo, manicure. brincadeiras. Como são

semelhante. 'A intenção era abrigar
minha mãe, que faleceu antes d e c o ¬

n h e c e r a P i e t á ' .

Recém-separada, Mirna deu lu¬
gar àveia empreendedora ecome¬
çou atendendo mulheres ehomens.
Mudou de endereço duas vezes, e

poucas, eestou sempre aqui , tenho
um relacionamento afetivo', diz Mir¬
na pienamente ativa aos 76 anos.

agora está na rua Vitório Balani, Zona SOCIEDADE COM AFILHA
5. Aempresária, desde oinício, tem
como estratégia manter poucos hós¬
pedes, oque garante meihor atendi¬
m e n t o . S ã o d e z l e i t o s .

Além de Mirna, há uma equipe
q u e c o n t a c o m e n f e r m e i r a s , c o z i -

Ativa também está Ana Elisa Bor-
dignon Scipioni. hoje com 68 anos,
aos 62 ela abriu em sociedade com

afilha aApto Saúde Ocupacional.
Minha filha, fisioterapeuta, morava

em Curitiba eveio para Maringá para
nheiras. nutricionista ecuidadoras trabalhar com medicina do trabalho.
de idosos. As pacientes também Como ela queria um sócio, me pro-
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Io t imizando os recursos
IVIAK LED -SOLUÇOES ENERGÉTICAS

Zocalizada em Maringá-PR, aMAK LED éuma importadora que desenvolve edistribui produtos de iluminaçãoJem LED, indicados para aplicações residenciais, industriais, comerciais epúblicas.
DESAFIOS:

O-desafio era encontrar uma solução que atendesse as demandas da empresa,
possibilitando aos gestores atomada de decisões assertivas em curto espaço de
tempo, otimizando processos egarantindo resultados. Dentre os principais desa¬
fios estavam:

"Destaco aotimização do
tempo que aferramenta
proporciona. Ocrescimento
da empresa ocorre pelo
planejamento feito pela
equipe eautilização dos
recursos disponibilizados
pelo sistema. Atecnologia
da informação tem sido uti¬
lizada de forma estratégica
para oa t ing imento das
metas. Com certeza se nós
n ã o t i v é s s e m o s o E R P
SEVEN, teríamos muito mais
c u s t o s c o m f u n c i o n á r i o s
ent re os se to res"

!Controle de processos eotimização do tempo;
!Rapidez nas entradas de produtos oriundos de importação;
!Controle eficiente de estoque;
!Gestão da empresa por parte dos sócios fora da empresa,
!Visão sistêmica da carteira de clientes erepresentantes.

SOLUÇÃO:
Aescolha certa com as soluções ACCION para Gestão, oERP SEVEN permitiu
um contrL efldente dos processos internos, com boas praticas ,a incorpor̂ asr„írdo um avanço na gestão de clientes, pioporcionando vantagem competida.
reZeriênda no setor de importação edistribuição conduziu para uma signfcativareSe custos eagilidade nos processos de vendas erelacionamento comos cfenL OSEVEN GESTÃO, ferramenta que permte omontoramento da empresap*s gestores através do acesso via celular, além de transparencja esegurançapeios gebiure» . . ir.^,ol=tiHnres Que acompanham online osconectou aequipe gerencial aos 'nvestidores^d, ^ estabelecimento e

Ronnie Edson
Gerente Comercial

r r i s K
i L

resultados, criando uma sinergia que
alcance das metas.

r '

í
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TECNOLOGIA PARA
riTQTDS ECRESCER■D t n T T * 7 T n

T i c c i o n
S i s t e m a s p a r a

G e s t ã o e I n o v a ç a o

tecnologia pode oferecer para oseu negócio. Com
Accion garante as melhores práticas deOmelhor que a

inovação edinamismo, a ■ , o c > m r ^ r o o o
gestão, considerando otamanho ecrescimento da sua empresa.

3225-8686
a c d o n . c o m h r



MARINGÁ /HISTÓRICA

Maringá recebeu visita de
casal imperial em 1978
No 70° anfversár/o da imigração japonesa, acidade recebeu avisita i/ustre para inauguração
de Jardim Japonês Hpor Miguel Fernando

Há 38 anos. no 70° aniversár io da

imigração japonesa no Brasii, em 20
de Junho de 1978, opríncipe Akihito
-hoje imperador -eapr incesa Mi-
c h i k o e s t i v e r a m e m u m a v i s i t a o fi ¬

cial aMaringá. Aagenda incluiu a
inauguração do Jardim Japonês do
Parque do Ingá eolançamento da
pedra fundamental da Associação
Cultural eEsportiva de Maringá (Ace-
ma). Àépoca os herdeiros do trono
do Japão foram acompanhados por
autoridades locais eestaduais epelo
p r e s i d e n t e d a R e p ú b l i c a . E r n e s t o

Geisel, embora não haja divulgação
em foto da presença do presidente

em solo maringaense.
Antes de chegar aMaringá, oca¬

sal imperial passou por Brasília. São
Paulo, Londrina eRolândia. Na tarde
de 20 de junho. Akihito eMichiko
chegaram àcidade eforam para o
Parque do Ingá afim de inaugurar o
Jardim Japonês. Ao longo do cami¬
nho estudantes os recepcionaram
com bandeiras do Japão édo Brasil.
N a o c a s i ã o , d e z m i l b a n d e i r a s f o r a m

distribuídas na rede de ensino públi¬
co eprivado do município. Depois, o
casal pernoitou no Hotel Bandeiran¬
tes, omais luxuoso da época, em um

quarto que foi especialmente elabo¬

rado com madeiras de lei que foram

queimadas posteriormente para evi¬
t a r a v e n d a .

Em 21 de junho de 1978, ainda pela
manhã, ocasal regressou ao Japão,
deixando um dos maiores legados
de laços de amizade entre os dois
países em Maringá. Tanto que, em
2008, acidade contou com nova v i¬

sita imperial para inaugurar oParque
do Japão.

/' Miguel Fernando éespecialista
e m H i s t ó r i a e S o c i e d a d e d o B r a s i l

(maringahistorica.blogspot.com !veja
mais sobre ahistória de Maringá

m m

oprHcípe Ahlbito no momento da chegada aMaringá

O c a s a i
imper ia l ,

j u n t o c o m
c o m i t i v a

loca I . se
d e s p e d i n d o
de Maringá

Aprincesa Michiko eum ipé ao fundo. Segundo
informações da época, ela teria pedido para a

comitiva parar em frente áIgreja Sáo José Operário,
onde havia outras mudas para fazer reverência à

beleza da espécie. Contudo, relatos recentes dizem
que ela não teria feito tal pedido. Afoto seria uma

montagem de Kenji UetaI

/1 ^ - é



fSanta Casa
^SAÚDE

QUEM TEM,
pode contar

ADanielle tem Santa Casa Saúde há 4anos. Quando ela mais precisou pode contar

com aestrutura de um hospital de alta complexidade, uma equipe de profissionais
dedicada etoda aestrutura de exames que oSanta Casa Saúde oferece.

Santa Casa
Saúde

Av. Brasil. 1819 -Vila Operária. Maringá -PR
44 3033.5690 Iplanodesaude.santacasamaringa.com.br



GASTRONOMIA //

G o u r m e t :
bom, bonito

e m a i s
acessível

Popularização da alta culinária eaumento do
desejo pelos prazeres da mesa ajudam alimentos „

comuns como pipoca echurro aganhar |
sofisticação eagradar tanto obolso quanto og

paladar//por CrazielaCastilho
S

I

Ninguém sabe quando afamosa torradinha virou
crouton ou quando obolo de forminha foi promovido
àcupcake, mas éfácii encontrar quem já tenha
do tais deiícias. Alimentos simples ganham orequin¬
te da arte culinária eproporcionam ares de nobreza
apratos comuns. Éque ofenômeno, chamado de
gourmetização, se alastrou dos restaurantes chiques
para os diversos segmentos de alimentação, incluindo
qu iosques e food t r ucks .

Apipoca produzida de modo artesanal por Daniela Ce-
lestrino Diniz, da Happycorn Pipocaria Gourmet, éexem¬
plo dessa tendência. Feita com milho de safra selecionada
ematéria-prima de qualidade -com alguns produtos im-

to eviajou para vários estados brasileiros para degustar pi¬
pocas econhecer franquias. Este ano ela também teve a
oportunidade de participar de um curso ministrado por
u m c h e f d e c o z i n h a r e n o m a d o .

Antes da empreitada. Daniela trabalhou por dez anos
como assis tente adminis t rat iva. 'Saí da empresa para
empreender em algo que gostasse eque fosse diferente
para Maringá. Ao pesquisar alimentos, me encantei com
apipoca gourmet',

Há quatro meses, as vendas foram iniciadas com foco
em atender eventos, como festas infantis ede casamen-

p r o v a -

tos, nos quais as pipocas são dispostas em formato de
lembrancinhas ou em grandes taças para os convidados
se servirem. Aboa aceitação gerou encomendas euma
parceria com aDelidas da Bru. Em breve mais pontos de

portados, apipoca tem mais de 30 sabores (creme de ave¬
lã. leite ninho, frutas vermelhas, churro, chocolate, entre

outros), que se dividem em três categorias: caramelizadas, venda serão abertos, eaexpectativa éque, até oinicio do
s a b o r i z a d a s e b a n h a d a s n o c h o c o l a t e .

Omodo de preparo também édiferente. Primeiro a
pipoca éestourada avapor, depois acobertura passa por
um choque térmico e. então, écolocada sobre as pipocas.
‘Ainda quente, separo uma auma eessa etapa tem de ser
bem rápida. Oresultado éuma pipoca crocante esaboro-

ano que vem, onegócio se enquadre como franquia.

SABOR ENOSTALGIA
No Nosso Churro oproduto gourmet, vendido em média
aR$ 9, tem qualidade agregada. Patrícia Pires Dagostin,
sócia com ogestor comercial Luiz Paulo Parolin, avalia que
osucesso do quiosque vai além dos sabores, qualidade e
atendimento, uma vez que ponto fixo eexperiência nos¬

sa, que pode ser consumida em até 30 dias', explica.
Aempresária passou um ano pesquisando osegmen

Julho 2016
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/ /Ma is de 30 sabores
Daniela Diniz passou um ano
pesquisando epercorreu vários
estados para produzir pipoca
g o u r m e t

V ,
' - i

S r

1 T- ^ ' ' ‘â

V

}

//Sintonia com hábitos regionais
Pâtricía Oagostin eLuiz Paulo Parolin. do Nosso Churro: boa parte dos clientes tem mais de 25
anos, porque além de saboroso, churro remete alembranças de Iniancia eromance

para montar um cardápio atrat ivo,
porque na gourmetização não basta
qualidade, épreciso sintonia com os
hábitos regionais. Em São Paulo, por
exemplo, há muita saída do churro
de choco la te b ranco , mas em Mar in¬

gá 0sabor não teve boa aceitação'.
Outra vantagem éque os chur-

ros são assados, em vez de fritos, e
maiores que oconvencional . Aem¬
presa também inovou ao apresentar
oChurro Espanhol, um combo com
c i n c o u n i d a d e s m a i s fi n a s e d o i s t i ¬

pos de recheio em potinhos.

d e e a b r i u a P o r k i a m o s F o o d T r u c k ,

especializada em carne de porco.
"Meu pai criava porcos eessa car¬

ne era amais frequente nas recei¬
tas da femí l ia ' . conta . Para co locar o

projeto em prática, ele personalizou
uma Kombi em forma de porquinho'
cor-de-rosa, edesenvolveu pratos
que variam de entradas asobreme¬
sas com algum tipo de corte suíno.
"Num primeiro momento os clientes
estranham que ocupcake de massa
de banana, creme de avelã ecober¬
tura de buttercream tenha bacon no
recheio. Provam por curiosidade e
pedem mais', afirma. No cardápio da
P o r k i a m o s . o c o n s u m i d o r t a m b é m

encontra comidas elanches simples,
mas bem elaborados, como oa/igot
de batata (puré com dois queijos e
picanha de porco grelhada) ecosteli-
nha ao molho barbecue.

'Utilizamos produtos frescos ede
qualidade epreparamos oalimento

tálgica também fazem adiferença.
'Antes tínhamos de esperar um am¬
bulante passar, i r aum parque ou

praia para saborear um churro, Ago¬
ra basta ir ao quiosque no Shopping
Avenida Center ou no Maringá Park.
Eointeressante éque amaioria dos
c l i e n t e s t e m m a i s d e 2 5 a n o s . p o r ¬

que além da experiência do paladar,
ochurro remete alembranças da in¬
fância eao romantismo", afirma Pa¬
trícia, que égraduada em Tecnologia
d e A l i m e n t o s .

No Nosso Churro, amassa não
tem lactose ehá nove opções de sa¬
bores, oque inclui tradicional {doce
de leite), paçoca, creme de avelã,
chocolate ao ieite eleite em pó. Há
ainda três tipos de combinações de
c o b e r t u r a .

Até ofinal do ano. Patrícia pre¬
tende lançar ochurro de trufa euma
opção sem glúten. "O maior desafio
écriar combinações bem elaboradas

CARNE DE PORCO

Outro segmento que tem ganhado
força no mercado gourmet são os
fbod trucks, os veículos adaptados
para atuar como restaurantes mó¬
v e i s . O e c o n o m i s t a L e a n d r o M e i o ,

que tem vocação gastronômica eex¬
periência como personal chef iden¬
tificou nesse nicho uma oportunida-

R e v i s t a A C I M / 3 9



GASTRONOMIA//

/ / P l a n o s d e v i r a r
franquia

To d o o c a r d á p i o
d a P o r k i a m o s . d e

p r o p r i e d a d e d o
e c o n o m i s t a L e a n d r o

M e l o . l e v a c a r n e

de porco, atá as
s o b r e m e s a s

d i c a s p a r a
E M P R E E N D E R

oque égourmet?
otermo éantigo, de origem francesa, eera designado
às técnicas da alta cozinha {receitas eingredientes
diferenciados eboas bebidas). Difundido em diversos
idiomas, otermo está mais popular emantém a
reiação com aalta cozinha, mesmo que oconceito
tenha se estendido para diversos contextos.

Apopular ização do segmento
gourmet também tem gerado

aumento da procura por graduação.
A c o o r d e n a d o r a d o c u r s o d e
G a s t r o n o m i a d a U n i c e s u m a r ,

3anaina Oliveira de Azevedo Leal. .
Ldá dicas para quem visualiza i

na gastronomia uma Ê
koportunidade de negócio. M

I , i

Fr»r«ç«4

\COMO APROVEITAR ATENDÊNCIA
P A R A E M P R E E N D E R ?

Ter conhecimento do mercado de alimentação
fora de casa (ftxxd Service), do conceito gourmet
do produto eserviço aser prestado,
Quem desconhece oramo. se arrisca e
pode resultar no fechamento da empresa

1

Ter transparência, sustentabilidadee Justa
relação custoAsenefício, que são requisitos
fundamentais para obter acertos2
Também éimportante evitar
ciue tudo vire gourmet para que
otermo não seja banalizado3

/ oque impulsiona apopularização?
Os programas de culinária na TV eoacesso aprodutos ea
receitas, até então restritos àalta gastronomia, tém
desmistificado acozinha profissional etrazido popularização.
As pessoas conhecem mais sobre cozinha ealimentos, epassam
abuscar novas experiências quando se trata de comida.

í

\

m \

A j U - .

IVJel ingtonA
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na hora. Essa transparência eproximi¬
dade proporcionam uma relação de
confiança. Outros benefícios estão na
m o b i l i d a d e e n o c u s t o d o r e s t a u r a n t e

móvel, que émenor. e. por consequ¬
ência. viabiliza preços acessíveis para
o c o n s u m i d o r ' , a v a l i a .

.Assim como qualquer negócio, os
desafios também aparecem no dia a
d ia . No caso de fbod t rucks . Me lo c i ta

que oespaço da cozinha élimitado e,
por isso, exige cardápio enxuto.

APork iamos atua há pouco mais
de dois meses em eventos particula¬
res eabertos ao público. Aexpectati- g

T 3

va éque. em breve, aprefeitura libere |
os food trucks para concentração em fi
locais específicos, como feiras. 'Que- |
remos consolidar onegócio evisuali- ̂
zamos apossibilidade de estruturar a
empresa em franquia*, planeja.

//Restaurante tem um ano emeie
Marcos Katsuyostil eCiovanna Kira. da Prático Alimentos: preço justo éessenciai. por isto.
lanches custam apartir de R$ 9.90 epratos apartir de RS ?4.90

com hambúrguer caseiro epão cro¬
c a n t e a r t e s a n a l .

Katsuyoshi destaca ainda um
'ingrediente' que considera essen¬
cial, 0preço Justo. Por Isso, oPráti¬
co Cou rme t o fe rece p ra tos apa r t i r
de R$ 14.90 elanches apartir de R$
9 , 9 0 . O e s t a b e l e c i m e n t o t e m i i f u n ¬

c i o n á r i o s fi x o s , i n c l u i n d o u m c h e f

d e c o z i n h a , e c i n c o f r e e l a n c e r s a o s

fi n a i s d e s e m a n a .

B O M E B A R A T O

Os empresários do Prático Alimentos,
Marcos Katsuyoshi eCiovanna Ki ra ,
também vislumbraram perspectiva
d e c r e s c i m e n t o e h á u m a n o e m e i o

abriram oPrático Courmet. no seg¬
mento de petiscaria, hamburgueria
e r e s t a u r a n t e . A d e c i s ã o c o n s i d e r o u

t r ê s f e t o r e s ; a u m e n t o d a d e m a n d a

por alimentos prontos; mudança do
perfil dos clientes, que exigem mais

qualidade; eapossibil idade de ofere¬
cer preços acessíveis.

Além da experiência que tinham
no mercado com cortes especiais
de carnes, os empresários contavam
c o m r e c e i t a s d e s e n v o l v i d a s a o l o n ¬

go de anos para est imular avenda
de produtos no Prá t i co A l imentos .
Ocardápio ficou recheado com pra¬
tos executivos, opções de chapas de
carne, porções, saladas elanches

LAMPADAS
ECOLÓGICA
-I-ECONÔMICAI -

7 ' ' . 1 ^

flELETROBRASIL' MATERIAIS ELÉTRICOS

www.eletrobrasilmaringa.com.br
i

Av. Brasil, 2.538 m
4 1



O P I N I Ã O

P a r a m u d a r
épreciso

q u e r e r

)

■Para mudar, épreciso querer ’. A
frase parece batida, mas éuma
verdade. Quando queremos que
aigo aconteça, não adianta ficar re¬
petindo anecessidade de se íãzer.
Quantos falam, falam enada fazem,
pode até existir um sentimento sin¬
cero de mudança, mas sem ação,
de nada vale, éapenas retórica.

O s e n t i m e n t o p e l a m u d a n ç a
tem que ser maior do que ososse-

acomodado da permanênc ia .
Saber oque se esperar da atitude
dos outros acalma os temerosos
diante do desafio de rejeitar os ví¬
cios. Esomos contribuintes desta
vida cheia de maus hábitos.

Mas do que estou falando? Da
corrupção, da falta de ética, do mau
comportamento que vai além do
mau uso dos bens eda máquina
pública, além dos acúmulos de ri¬
queza por meio do desvio de recur¬
sos públicos. Sempre reclamamos
que épreciso tomar uma atitude,
mas não ag imos. Também pra t i ca¬
mos nossa corrupção diár ia.

Diante de meus alunos,
no superior, sempre comento que
se aeducação fosse eficiente
gisse deles oque deveríam cumprir,
calculo que metade não estaria fe-
zendo graduação, mal teria chega¬
do ao ensino médio. Quantos alu¬
nos que reclamam são resultado do
malfeito? Amá educação que tanto
reclamamos permite aascensão do
anallãbeto funcional. Oser humano
ruim encontra um ambiente fecili-
tador e. depois de beneficiado
sidera que deve combater omal
que opa r iu .

No país há muitos problemas
que escondem os verdadeiros
ponsáveis. Criticamos asaúde pú¬
blica, afalta de segurança, afalta de
estrutura no transporte, saneamen¬
to eenergia. Temos uma quantida¬
de imensa de reclamações diárias
para nos colocar na condição de ví¬
timas, Porém, aatitude eoengaja¬
mento em instituições emovimen¬
tos que desejam fiscalizar eexigir
mudanças contam pouco

n o e n s i - n o s s a p r e s e n ç a .
M e s m o n a n o s s a c a s a , n o s a m ¬

bientes em que vivemos, temos
inúmeras coisas que desejamos
mudar. Ocompor tamento dos nos¬
sos filhos, arelação desgastada com
quem está ao nosso lado, alãlta de
cuidado ou responsabilidade com o
que administramos na v ida ínt ima.
Porém, em muitos casos pouco se
conhece sobre as pessoas que nos
r o d e i a m , s o b r e a s n e c e s s i d a d e s r e ¬

ais de mudança e-ou -oque émais
difícil: reconhecer que aprincipal
mudança deve partir de nós. Como
édifícil reconhecer que as coisas são
como são por causa de nossa falta
de atitude, por nossa inércia.

P o r i s s o t u d o q u e a r g u m e n t e i
considero aOperação Lava ^ato, as¬
sim como aOperação Zelotes. um
p a t r i m ô n i o m o r a l d a s o c i e d a d e .
Um exemplo de que mudar épos¬
sível. De que aqueles intocáveis po¬
dem ser pegos, presos, julgados e
condenados. Épossível iniciar uma
l impeza no B ras i l . Po rém, ama i s
importante de todas as mudanças,
de todas as limpezas, éanossa ca¬
pacidade de mudar nossas atitudes
e, por consequência, nossa vida.

e e x i -

g o

. c o n -

r e s -

c o m a

Cilson Aguiar égraduado em História emestre em História e
Sociologia; éâncora ecomentarista da Rádio CBN Maringá
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CRÉDITO EMPRESARIAL
SICOOB

ANTECIPAÇÃO DE RECEBlVEIS
" ' DE CARTÕES

Receba na hora o
d inhei ro das vendas
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Você pode vender aprazo no seu estabelecimento -com cartão (MasterCard e
Visa), etambém cheque ou duplicata- que oSicoob antecipa orecebimento da
venda, creditando ovalor na sua conta. Aproveite que oSicoob oferece condições
atrativas econtrate aAntecipações de Recebíveis. Com ela, você aumenta o

pitai de giro efaz sua empresa crescer.

Segurança eagilidade para incrementar
,a encontrar uma cooperativa Sicoob mais perto de você, I

Ouvidoria-0800 725 0996 !Deficientes Auditivos ou de fala

<

c a

S ICOOB
oseu capital de giro. ASSOCIADO AVOCÊ.

"9oe 0800 642 0000
-̂08009400458 . www.sicoob.coTn.br



ESPORTES //

/ / L a z e r e f a m í l i a
Robena Tranqullíní. aa Fiíaeiélfía Assessorla de Viagens: mais da metade dos dientes sâo
c o r r e d o r e s q i / e q u a s e s e m p r e u n e m e s p o r t e e t u r i s m o

Cada um com
a s u a t r i b o

Empresas do mercado de
esportes se aproximam de

públicos específicos para
impuls ionar negócios
//por Natafia Cómez

Se asegmentação éestratégica em muitos segmentos
da economia, na área de esportes éuma questão de so¬
brevivência. Focar em públicos específicos tem garantido
ocrescimento de empresas que atendem opúblico em
Maringá, desde as que atuam com corredores amadores
ou profissionais até as que atendem esportistas sobre ro¬
das ou equ ipamen tos mo to r i zados .

Oc l ima eageografia p lana da c idade, a l iados àmaior
preocupação com aqualidade de vida, ajudam acriar
tr ibos de esport istas na região. Ganham os empresários
que sabem acompanhar estes grupos em suas aventuras
e f o r n e c e r o q u e p r e c i s a m .

Éocaso da empresária Roberta Tranquilini, sócia da

Filadélfia Assessoria de Viagens, que leva corredores para
maratonas dentro efora do Brasil. Além de organizar as
viagens, Roberta acompanha os grupos ecuida da parte
prática das corridas edo lazer.

O s c u i d a d o s i n c l u e m a r e t i r a d a d o s k i t s d e c o r r i d a a n ¬

tecipadamente, enquanto os corredores descansam no
hotel, earealização de um jantar de massas na véspera
da maratona. Oserviço inclui até aparticipação na corri¬
da para fotografar os clientes durante oevento.

ESPORTE ELAZER

Segundo aempresária, este tipo de acompanhamento
éimportante porque muitos corredores viajam com as

/ u t h o 2 0 1 6
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//Vaf vender bicicletas ergométrlcas
Lucenir de Pátíma Oliveira, do Ponto das Síciclecas. até tentou vender patins eskates. mas clientes
preferem lojas especializadas

CO que prefere roteiros econômicos,
que inciuem transporte de ónibus.
■Já t ivemos no mesmo grupo um
dono de empresa eum part ic ipan¬
te de um clube mais s impies que
parceiou aviagem. Todos ficam no
mesmo ho te i po rque quando en¬
t ram na co r r i da nâo ex i s tem d i fe ren¬

ças. todos têm omesmo propósito e
usam até omesmo l inguajar. '

Mesmo com ac r i se , aempresá¬
r i a e s t á o t i m i s t a . N e s t e a n o R o b e r t a

deve ievar ao menos 30 maringaen-
ses para correr aSão Silvestre, em
São Paulo, mais do que os 20 que
viajaram no ano passado. Ogrupo
que participou da maratona no Rio
de 3ane i ro es te ano somou 70 cor re¬

dores . an te 50 no ano an te r io r.

famílias egostam de unir acorri¬
d a a d i a s d e l a z e r e t u r i s m o . ' P a r t e

d o s c l i e n t e s t e m f o c o e x c l u s i v o n a

prova, mas 70% viajam para correr
e c u r t i r a c i d a d e ' , c o n t a . E n t r e o s

destinos realizados pela Filadélfia
estão Rio de 3aneiro/R3, Curitiba/PR.
Porto Alegre/RS. Bombinhas/SC, Foz
do Iguaçu/PR, além das capitais do
Chile (Santiago) eArgentina (Bue¬
nos A i res ) .

A a g ê n c i a c o m e ç o u a a t u a r c o m
corredores há três anos. Até então
a tend ia somen te t r i a t l e tas , dev ido

àexper iênc ia de Rober ta na o rga¬
nização de viagens para omari¬
do , o t r i a t l e ta Cesar Da lquano . De
acordo com aempresária, acultu¬
ra da corrida está ganhando for¬
ça em Maringá. Hoje este público
representa 60% dos negócios da
e m p r e s a .

Operfil do cliente, no entanto, é
diversificado, evai de jovens ecasais
de aito poder aquisitivo aum públi-

na cidade, segundo aproprietária
do Ponto das Bicicletas, Lucenir de
Fátima Oliveira, que está no merca¬
do há 27 anos. Segundo ela, nos últi¬
mos meses foi visível oaumento na

quantidade de ciclistas, 'A promes¬
sa égrande', avalia asócia da loja,
que vende cerca de sete mil bicicle¬
tas por ano.

Segundo aempresár ia, c l ien¬
tes que utilizavam abicicleta para
passear ou fezer tr i lhas nos finais

de semana começam aaderir ao
uso para ir ao trabalho. 'Hoje vemos
profissionais, médicos eengenhei¬
r o s , e n c o s t a n d o c a r r o s " , d i z . A m a i o r

parte deste público tem mais de 50
anos. Para estar perto da clientela, o
marido de Lucenir costuma formar
grupos de ciclistas.

Ela conta que operfil dos produ¬
t o s t a m b é m m u d o u e s e s o fi s t i c o u .

Hoje opreço médio na linha para
adul tos éde R$ 680, mas ex is tem
bicicletas de até R$ 6mil na loja.

BICICLETA COMO TRANSPORTE
Acultura de praticar esporte em
grupo também éfor te entre os c i¬
cl istas de Maringá epromete cres¬
cer mais com oavanço das ciclovias
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! / Es t t f o d i t a moda
Na (nskateShop. 7096 das vendas sao para clientes aTrsídos pelo estilo devida doskate. na fbto, Tiago
Pequena. João Ogawa eRafeeI Alves de Souza

i o j a s e s p e c i a l i z a d a s . O m á x i m o
de diversificação foi avenda de
b i c i c l e t a s e r g o m é t r i c a s e o u t r o s
aparelhos de ginástica para uso
doméstico, iniciada neste ano. Se¬

gundo ela, são produtos desejados
pelos cicl istas para usar em casa
quando chove ou faz frio.

U m a t e n d ê n c i a s ã o a s b i c i c l e t a s r e ¬

tro, que custam por volta de R$ 2mil.
Apesar do visual antigo, são feitas de
a l u m í n i o , c o m m a r c h a s e c o r e s d i f e ¬

rentes -bem di ferente das or ig ina is ,
f e i t a s d e f e r r o e s e m m a r c h a s .

Apesar do apetite dos esportistas.
Lucenir registrou retração de 15%
n a d e m a n d a n a p r i m e i r a q u i n z e n a
de Junho. 'O pessoal está assustado
c o m a c r i s e , e o f r i o n ã o e s t á a j u ¬
d a n d o " , a fi r m a , A t é j u n h o , n o e n ¬
t a n t o . a s v e n d a s fi c a r a m e s t á v e i s e m

comparação ao mesmo período do
ano passado. Enquanto as vendas
sofrem, os serv iços de manutenção
realizados na oficina da empresa es¬
tão aquecidos, po is mui tos c l ientes

preferem consertar acomprar equi¬
p a m e n t o s n o v o s .

A e m p r e s á r i a j á t e n t o u v e n d e r
pa t ins eska tes , mas des is t iu dev i¬

do àpreferência dos cl ientes por

t a m b é m e v o l u i u c o m a p r o fi s s i o ¬
nalização dos praticantes ecom os
tec idos das confecções, que ho je
permitem cortes mais ajustados e
com aspecto um pouco mais social,
segundo ogerente.

Na Inskate cerca de 70% das ven¬

das correspondem aclientes atra¬
ídos pelo estilo de vida do skate.
sendo que orestante corresponde
askatistas prat icantes. "Os simpa¬
tizantes do lifestyle (estilo de vida,
em inglês) têm poder de compra
maior", afirma. Seus clientes gastam
R$ 500 em um tênis ou em um ska¬
te comum, mas podem gastar mais
de R$ 650 em um longboard, que é
um skate mais comprido usado para
descer l ade i ras .

Para impulsionar as vendas dos
produtos de maior valor agregado,
aloja decidiu se aproximar dos pais
dos jovens skatistas. Segundo Souza,

S K A T E D I T A M O D A

Out ra empresa que es tá focando

no poder da tribo éaInskate Shop,
que atua no mercado há 26 anos.
Segundo ogerente. Rafôel Alves de
Souza, aempresa foca não apenas
em skates eequipamentos, mas em
produtos relacionados ao esti lo de
vida, como roupas etênis. "0'skate
evoluiu edita moda. por estar pre¬
sente em comerciais eprogramas
d e t e l e v i s ã o ' , a fi r m a .

Adiferença éque ovisual ' lar¬
g a d o ' , c o m r o u p a s m a i s s o l t a s .

Julho 2üi6
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' ' 1//fíoupase tênis são mais vendidos
Afrise tem levado aStar Potnt ainvestir mais em produtos com giro mais rapido.
diz osócio Tiago Ramos

"mais skate por muito mais tempo".éimportante que os pais entendam
sobre segurança esaibam diferen¬
ciar um skate de qualidade, pois
isso pode motivá-ios apagar mais
por peças seguras, 'Estamos desen¬
volvendo um projeto para ir para as
ruas eabordar os pais, que muitas
v e z e s n u n c a t i v e r a m c o n t a t o c o m o

skate". explica.
Apesar de Maringá ser considera¬

da uma ótima cidade para aprática
do ska te , as vendas da Inska te recu¬

aram neste ano devido àcrise aà
alta do dólar, que pressiona os itens
importados. Para atrair os clientes, a
loja instalou equipamentos de trei¬
namento funcionai que podem ser
usados pelos consumidores, como
barras etatames. Com isso, pretende
atrair praticantes ou simpatizantes
para fortalecer amusculatura eas
articulações para aprática segura do
esporte. Oprograma foi batizado de

sa decidiu reduzir aequipe de cinco
para qua t ro vendedores , a lém de
modificar aestratégia de compras.
"Estamos focando em produtos com
giro mais rápido, principalmente cal¬
çados evestuário", conta.

Os produtos motorizados, que
chamam atenção de quem passa
em frente àloja. tèm opapel de
atrair os consumidores. No entanto,

correspondem auma parte peque¬
na das vendas. Neste segmento, a
relação pai efilho também aparece,
uma vez que amaioria das compras
éfeita por pais que querem presen¬
tear os fi lhos .

Sinal de qup aidentidade da tribo
pode passar de geração em geração,
ou pode fezer até ocaminho inverso !

de filho para pai. Sai ganhando oem¬
presário que entende aidentidade do
freguês eoacompanha neste univer¬
so de tendências eestilos.

F O C O E M G I R O A LT O

Out ra empresa que p rocu ra es ta r
sempre perto do seu público éa
Star Point, que comercializa veícu¬
los motorizados eelétricos eprodu¬
t o s r e l a c i o n a d o s a o s u r f e e a o s k a t e .

Osócio Tiago Ramos conta que a
empresa tem procurado apoiar fes¬
t a s e e v e n t o s d e m ú s i c a , a l é m d e s e

comunicar com frequência pelas re¬
des soc ia is .

Oempresár io, que administ ra
outras franquias da marca em Lon-
drina/PR eCuritiba/PR, conta que a
l inha de su r fe éma is fo r te em Cur i t i ¬

ba, enquanto em Maringá prevalece
acultura do skate. Segundo Ramos,
a s v e n d a s d a u n i d a d e l o c a l r e c u a ¬

ram mais de 20% nos primeiros cin¬
co meses deste ano em comparação
ao ano passado e, por isso, aempre-
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CERTIF ICADO
D I G I TA L A C I M
Mais segurança eagilidade
para oseu dia adia.

Faça ou renove seu Certificado Digital na ACIM. Você

ganha tempo assinando evalidando dígítalmente

contratos, NF-e eCT-e. Tem acesso direto àReceita
Federal eoutros ambientes seguros da internet,

dispensa orecolhimento de firma em vários processos

eainda reforça sua segurança em transações
bancárias on-line. E, claro: associado tem descontos

exclusivos eatendimento personalizado!

Para mais informações, entre em contato
pelos números 0800 600 9595 ou 44 3025-9608.

M U

^CIAPO ÃciMc?
tCERTISIGNCERTIfICAÇÃO

D I G I T A L
A<ta itfrmkM* n> rcda
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ESTILO l i EMPRESARIAL

✓

Tempo e
a l i a d o

9
n a o

i n i m i g o

Checar muitas vezes oemai l eredes
sociais, perder oseu tempo eodo outro
com fofocas, não ter objetividade,,, tudo

isso pode estar minando otempo
por Valéria Wíllemann

Muitas vezes chegamos ao final do dia com asensação
de que não rendeu como gostaríamos. Ouvimos expres¬
sões como "o dia deveria ter mais que 24 horas" ou "nossa,
c o m o

éimprescindível aconfirmação)
-Reuniões: com que frequência são realizadas na

empresa? Vale refletir se elas acontecem além da conta,
Otempo ideal éem torno de 30 minutos, Enão se es¬
queça de utilizar técnicas para que seja produtiva: horá¬
rio, pauta, objetivo, participantes etc

-Objetividade na foia/escrita: contar tudo nos míni¬
mos detalhes eser repetitivo prejudica agestão do tem¬
po, Aprenda asintetizar opensamento. Vale lembrar que
tomar oseu tempo edo outro com assuntos pessoais ou
fofocas só tende aser ruim. Em uma situação como essa,
use jogo de cintura' para retomar oassunto sem perder o
foco do que está sendo tratado

Internet: com que frequência você acessa redes sociais
everifica emails? Checar muitas vezes oemail durante o
dia énecessário mesmo? Ouso excessivo das redes sociais

fez com que você não perceba oquanto perdeu oprecioso
tempo que poderia ser gasto com filhos, cônjuge ou com
v o c ê m e s m o

Otal cafezinho.,, sim, ele énecessário para aquele
stop de tarefes que exigem intensa concentração. Mas
você já parou para contar quantos minutos leva esse in¬
tervalo? Às vezes os 5ou 10 minutos planejados podem
virar 30 minutos naquele bate-papo gostoso com oco¬
lega, Então, cuidado!

Lembre-se: otempo pode ser seu aliado enão inimigo.

odia passou rápido". Temos dificuldade de mensu-
tempo. vendo-o como inimigo. Temos dificuldade der a r o

priorizar tarefes enos planejar da forma mais adequada (e
lidar com os imprevistos, claro). Ou então não percebemos
oque pode nos atrapalhar para que consigamos aprovei
t a r m e l h o r o t e m p o .

Saber administrar otempo étambém estar dispos¬
to amudar ocomportamento diante de pequenos ví¬
cios eatitudes. Trouxe algumas dicas para que oleitor

refletir se essas falhas podem estar prejudican-p o s s a

do agestão de tempo:
-Planejar: você coloca imprevistos na agenda? Isso quer

dizer deixar um tempinho livre para não ser pego de sur¬
presa por uma visita de um cliente ou colega. Caso não
tenha imprevisto, dá para adiantar tarefes do dia seguinte

-Confirmar reuniões ou encontros: éum hábito que
muitas pessoas falham. Se há uma reunião marcada, é
preciso ter certeza que aoutra parte está dente ou se lem¬
bra do compromisso (se necessita de deslocamento, aí sim

Valéria Wíllemann épsicóloga na área
organizacional, com MBAs em Gestão de Pessoas eem
Gestão Empresar ia l : éconsul tora e instrutora da AC/M.

S e b r a e e d e o u t r a s e n t i d a d e s
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A C I M N E W S

Ministro Ricardo Barros em reunião na ACIM
W « H « f F r n á n i í w

T Io m i n i s t r o d a S a ú d e , R i c a r d o B a r r o s , e s t e v e n a A C I M e m

24 de junho para part ic ipar de uma reunião com direto¬

res da entidade, representantes de empresas da saúde e
membros da Câmara Técnica de Saúde do Conselho de

Desenvolvimento Econômico de Maringá (Codem). num
totai de 200 pessoas.
No encontro, ele falou que entre suas prioridades àfrente
da pasta está melhorar agestão efinanciamento do
setor. Falou sobre aimportância do combate ao aedes ’
aegypti. sobre as medidas para acalmar "a histeria em re¬
lação ao zika vírus para aRio 2016'. Segundo ele, um estu¬
do da Universidade de Cambridge revelou que orisco de
contaminação pelo virus éde 1caso para 500 mil pessoas.
Em relação ao Mais Médicos, que tem milhares de cuba¬
nos trabalhando no Brasil devido ao programa, Barros
falou que nos dois últimos editais houve apenas médicos
brasi le i ros inscr i tos eque os novos edi ta is estão sendo
feitos em parceria com as associações da categoria para
estabelecer os critérios de ingresso. Também disse ser
contrário aeliminar oteto de despesas para funciona¬
l ismo. que éde 54%, mas que essa éuma decisão do

t i
' {

governo Temer. Efalou do /obbyde fabr icantes de
medicamentos eequipamentos 'para deixar tudo
como está, Oorçamento do Ministério da Saúde é
de R$ no bilhões, os estados gastam mais R$ 70
bilhões com asaúde, os municípios gastam outros
R$ 60 bilhões eosetor privado consome R$ 300
bilhões. Imagina oíobbyque há para não se mudar
uma vírgula".
Oininistro respondeu aquestionamentos, como
reajuste da tabela do Serviço Único de Saúde e
d í v i d a s d a s S a n t a s C a s a s .

'I

Posse no núcleo dos empresários nikkeys I

onúcleo dos Jovens empresários nikkeys. do
programa Empreender, realizou solenidade de
posse da diretoria. Oevento foi em 8de Junho,

na ACIM, eempossou Silvio Saiti Romão Iwata
presidência, Júlio Tomita na vice-presidência e

Cristiane Sayuri Takahashi como diretora financeira,
Na ocasião, Sérgio Tinen ministrou palestra

contando seu trabalho como responsável pela área
comerc ia l da TV G lobo In te rnac iona l no Japão ,

entre 2005 e2009, como CEO na Expo Premium e
cr iador da Fe i ra Expobus iness .

n a

Feira Festas &Noivas será em agosto
\

Quem pretende se casar, está prestes ase formar ou quer conhecer fornecedores de produtos eserviços para
festas, não pode deixar de irá 10* edição da Feira Festas &Noivas, que acontecerá em 2e3de agosto, no Moinho
Vermelho Buffet. Oacesso égratuito eoatendimento dos expositores dos cerca de 50 estandes será das 16 às 22
horas. Para evitar fila na entrada, ovisitante poderá fazer ocredenciamento por meio do www.feirafestasenoivas.

com.br. Há opção de manobrista, mas oserviço épago. Eofood truck do Boteco do Neco estará presente.
Para os empresários do setor, ainda restam poucos estandes para garantir aexposição na feira. Mais

informações pelo telefone (44) 3025-9646.

I
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Lideranças de il cidades do MS na ACIM

r"Lideranças eempresários deli cidades ligadas àFederação das
Associações Empresariais do Mato Grosso do Sul estiveram na
ACIM em 6de junho. Eles vieram conhecer projetos eaforma

*de interação entre aentidade, sociedade civil organizada e
poder público. Foi uma oportunidade de trocar experiências,

apresentar aACIM eofuncionamento do Observatório Social de
Maringá, Instituto Cultural Ingá, Conselho de Desenvolvimento
Econômico de Maringá. Noroeste Garantias, Sicoob eConselho
Comunitário de Segurança de Maringá, que estão sediadas no

prédio da ACIM erecebem apoio da entidade. Também no mês
passado aAssociação Comercial recebeu avisita de lideranças

de São Mateus do Sul/PR.

í

1'^ u

25 anos do Copejem serão celebrados
Acomemoração dos 25 anos do Copejem. oconselho de jovens empresários eexecutivos da ACIM. será em 19

de agosto, às 20 horas, no Moinho Vermelho. Além de ser um momento para reunir atual eantigas diretorias, no
evento serão homenageados os ex-presidentes. Os convites para afesta custam R$ 80 epodem ser adquiridos

junto aos conselheiros do Copejem ou na secretaria da ACIM.

Feijoada ACIM Mulher
Cerca de 350 pessoas participaram da 12’ edição da Feijoada ACIM Mulher, realizada pelo conselho de mulheres

empresárias eexecutivas da ACIM. em 25 de Junho, no Car Wash. Além de saborear oprato preparado no capricho,
os participantes curtiram música ao vivo epuderam conhecer alinha de carros da Deep.

Afeijoada teve patrocínio de A. Yoshii, Cocamar. Consórcio Triângulo, Dental Press, Fipal concessionária 3eep. 3orge
Bischoff. Maringá Park, ODiário. PAM Saúde. Patrimonium, Sancor Seguros, Unicesumar eSicoob,
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ACIM / / NEWS

Jovem Empreendedor
ogerente regional da Plaenge em Maringá, Leonardo Fabian, foi eleito em

7de junho oJovem Empreendedor 2016. prêmio concedido pela ACIM, por
meio do seu conselho de Jovens empresários eexecutivos, oCopejem,

Engenheiro civil pela Universidade Federal do Paraná, Fabian fez intercâmbio
estudantil na Austrália ena França, Écasado com aarquiteta Adriane etem
duas filhas. Ele nasceu em setembro de 1981 quando seu pai, Evaldo Fabian,

coordenava aconstrução de uma fabrica da Coca-Cola no Rio de Janeiro.
P r a t i c a m e n t e n a s c e u e s e c r i o u e m u m c a n t e i r o d e o b r a s .

Na Plaenge, começou atrabalhar na regional de Cuiabá, nos departamentos
de suprimentos, segurança do trabalho ena área comercial. Em 2007

assumiu odesafio de conduzir aabertura da regional em Maringá. Sua
experiência somada ao espírito empreendedor ajudou-o aprospectare

conduzir acompra dos primeiros terrenos da construtora na cidade, sendo
também responsável pela abertura da Central de Apartamentos Decorados.

Fabian foi escolhido por uma comissão julgadora do qual fizeram parte
representantes da ACIM, Fiep, Sivamar. Sindicato dos Jornalistas. Prefeitura.

Câmara Municipal. Codem eMaringá eRegião Convention &Visitors Bureau.
Onome dele foi um dos indicados na primeira fese do processo, quando

12 entidades puderam indicar até três nomes de diretores ou executivos de
empresas. Acerimônia de entrega da premiação será em 28 de outubro, no !§.

Moinho Vermelho. No ano passado ohomenageado foi João Vitor Mazzer f
(Euphoria Eventos eFormaturas). S

Juiz ministra palestra
oBrasil registrou cinco milhões de novas causas trabalhistas em 2015. Conduzindo 35 audiências diariamente, o

juiz do Tribunal Regional do Trabalho do Paraná Marlos Augusto Melek diz ver odesespero de empregadores que
não sabem nem como vão honrara folha de pagamento, quanto menos pagar uma reclamação trabalhista. "É uma

verdadeira indústria trabalhista que penaliza empresas por causa de uma legislação da década de 40", afirmou o
juiz. Ele discutiu oassunto na reunião de 30 de maio do Conselho de Administração da ACIM etambém autografou

exemplares do livro escrito por ele. Trabalhista! Eagora?', que no mês passado estava entre os mais vendidos no
Paraná na Livrarias Curitiba. Aobra esclarece dúvidas com ointuito de impedir que as empresas sofram com as

armadilhas da legislação eevitem grandes condenações. Melek disse que trabalhando há 11 anos como juiz "cansou
de ver pequenas emédias empresas sofrerem grandes condenações por causa de detalhes ocultos na legislação".
Segundo ele. os erros mais frequentes que geram demandas trabalhistas são os contratos de experiência, sistema

de compensação de horas extras, acúmulos edesvio de função, intervalo intrajornada, permitir apelidos echamar a
atenção do funcionário em público. De cada cem processos que ingressam na justiça, apenas 13% são resolvidos.



Associado do mês
Há 12 anos, Ellen Borges égestora de uma distribuidora da
franquia Duzani -rede de lingerie de alta qualidade, com
vendas no a tacado. 'Opte i por t raba lhar com esse segmento
porque avenda de produtos para opúblico feminino está
em cons tan te c resc imento . Es tou mu i to sa t i s fe i ta com os
resu l tados" , afi rma.
Ad is t r i bu ido ra a tua com consu l to ras de vendas , que v i s i t am
as clientes em casa. 'O que chama aatenção éque amaioria
das vendedoras não vem por necessidade, mas por ter usado
egostado do produto eresolve vender para as amigas',
comenta Ellen. No inicio de agosto aproprietária da franquia.

IPatrícia Zani, estará em Maringá para participar do evento de
Icapacitação para consultoras, que será realizado na ACIM, A

distr ibuidora fica na rua Conselheiro Tobias. 103, sala 1. Osite
5éwww.duzani .com.br eofone é(A4) 3028-5401.
I

Ponta de Estoque será neste mês
Das 10 às 22 horas de 13 a16 de julho oParque de Exposições Francisco Feio Ribeiro receberá milhares

de consumidores em busca de bons descontos. Éque nessa data será realizada pela ACIM eSindicato do
Comércio Varejista eAtacadista de Maringá eRegião (Sivamar), com organização do ACIM Mulher, a26“

edição da Feira Ponta de Estoque. Entre os cerca de 320 estandes estarão empresas de roupas femininas, para
gestante, de ginástica, infantil, masculina eíntima, acessórios emóveis.

Oacesso afeira égratuito, mas oestacionamento épago com renda revertida para oito entidades sociais
indicadas pela Secretaria Municipal de Assistência Social eCidadania (Sasc).

Sicoob repassa recursos
Dona da conta corrente número

001 do Sicoob Metropolitano, a
ACIM tem uma grande parceria
com acooperativa de crédito, o

que inclui patrocínio de eventos e
condições diferenciadas em produtos

eserviços para empresas filiadas
àAssociação Comercial. Em 6de
Junho, representantes do Sicoob

entregaram aos diretores da ACIM
dois cheques, um referente àparcer ia

de apoio aeventos eoutro referente ^
asobras do resultado operacional ■§

I . .

de 2015 -todos os cooperados tém |
U .

direito aum percentual dos lucros, g
conforme as operações realizadas. S

' u c o o ê

' ' in
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A C I M N E W S

Cronograma de obras
da Sanepar

N o v o s
A s s o c i a d o s
d a A C I M Após os maringaenses terem tido oabastecimento de água

interrompido por uma semana devido aproblemas no sistema de
bombeamen to eem pa r te da adu to ra de t r anspo r te de água b ru ta ,

que foram inundados, aSanepar apresentou, em janeiro, um plano de
ações para evitar que oproblema se repita. Confira oandamento de

cada obra/proJetO:

n d e m a i o a 2 0 d e j u n h o

Implante Ingá
. 3 o â o R a i m u n d o M ó v e i s

P a s s i

L o i t a M o r e n a

L u a r M o d a s

P a m o n h a d o C e z a r
San t i ago STou r i no Ad \ "ogados
D o s e A l d e r i c o ( f r e i r a B a r b i e r o

Oa Terra Alimentação Saudável
Maringá Forro
M a r k T a n o o

C M C A r C o n d i c i o n a d o
C h á c a r a s & L a z e r

Só Peças Motor
A t e l i e E s t i l o

P i tanga Rosa
Haracu Nàkajima
AngeNks Favoretto
D i m o n t a o

Ar razzus Esté t ica eCabe le i re i ros

Inspire Artesanai
T e r e z a d e A m o r i m

Aigodão Ooce Kids Store
A l l T ê x t i l

Taty Hai r
O u z a n i

Parada Obrigatória
B a t a t a R e c h e a d a

R B o n r n i o t t o

Lojas Turco Doido
ARVisconcini Assessoria Administrativa
Du Anjos Ateiier de Delicias
Dgaly
Dhony Rocco Lavalhos
inga- Sofâ Limpo Higienização aSeco
Ele t ro Técn ica Mannqá
Elisangela Pires de Souza
Oie Confecç^s
C i d a M o d a s
C M C o l c h õ e s
B r a s i l E v e n t o s

F W C

Z lan i Nasc imen to de Carva lho
M a i r a

C o m M o t o r i s t a
Hard Ska te Shoo
Instituto Tomodati de Cooperação do
B r a s i l

AB Assistência Técnica
F e r r e i r a P i m e n t a C o n t a b i l i d a d e
E n c a n t o s M o d a s
C o n c e i t o S h i r t

N o s s o C h u r r o

C o o d B i k e

Studio de Beleza Moça Bonita
Brasil Peças
Rafaela Ps icó loga
R o m e r C o m é r c i o d e M ó v e i s

Hotel Fazenda Água Azul

EMANDAMErmX CONCLUIDAOBRA/0RO3ETO

Perfuração de quatro poços profundos (ampliando
para 30% da população atendida por poços)

Em fese
detestes

X

Implantação de anéis de reforço na rede para
melhoria na distribuição

XiCOTKlUSâO

preÁsta paia agostol

Implantação de reservatório de 2mil m’ no
bairro Cidade Alta X

Estudo hidrológico paia controle de possíveis
inundações

X(relatério
prekmiioi conduldo)

Implantação de sistema de monitoramento
contínuo do nível do Rio Pirapó X X

Implantação de um novo Centro de Controle
Operacional

Em fese de
febricação

Aquisição de dois motores elétricos reserva com
1,5 mil cavalos de potência

Revisão do plano de contingência
emergencíal X

Aquisição de 7conjuntos-motobambas
submersíveis

Em fese de
fabricação

Novos quadros de comando elétricos
(Eletrocentros)

X [ e m ^

de Ticitaçào)

FONTE ISanepar

A con teceu na AC IM
* \

Em Junho, na sede da ACIM, aconteceram 381 reuniões eeventos, com
destaques para otreinamento na área de gestão para os membros

do núcleo de Dentistas do programa Empreender, nos dias 4e18, ea
reunião do Conselho do Comércio eServiços que discutiu asegurança

pública no dia 22.

J u l h o 2 0 j 6

k



C e n t r o d e
T r e i n a m e n t o

CURSOS DE 3ULHOA2016

« 3 U L H O
Corel draw; ferramenta de
marketing para sua
e m p r e s a

Negociação avançada em
c o m p r a s

a 1 4

Secretária erecepcionista;
desenvolvendo habilidades

1 2 a 1 4

Conselheiras vão
a P o m e r o d e

CFI; curso de formação de
i n s t r u t o r e s

1 3 a Z 1

Mapeamento e
indicadores de processo

1 5 e 1 6

Cerca de 20 conselheiras ao ACIM Mulher est iveram em Pomerode/

SC para uma visita técnica, em 17 e18 de junho. Lá elas conheceram
afábrica da Trussardi, aAssociação Comercial local, uma fábrica de
chocolates, fizeram visita àOxford Cristais, ao Musep do Marceneiro.
Museu Pomerano. ent re out ros loca is . Também a lmoçaram com o

prefeito esecretários municipais da cidade.

1 8 a Z 1 Gestão de eventos
I

Líder coach eformação
de times de alta
performance

1 8 a 2 1

Departamento pessoal
completo/ 1 8 a 2 9

Inteligência emocional e
gestão de conflitos

1 9 a 2 2

Ciliomar Tortola, da
GTFoods, recebe prêmio

Técnicas de entrevista1 9 e 2 0

Contabilidade para não
c o n t a d o r e s

2 0 a 2 2

Sócio ediretor da GTFoods, Ciliomar Tortola receberá oprêmio Empresário
do Ano em 22 de Julho, às 20 horas, no Ciardino Eventos -os convites,
que custam R$ 90, estão àvenda na secretaria da ACIM. que éuma das
organizadoras do prêmio junto com Sindicato do Comércio Varejista e
Atacadista de Maringá eRegião (Si‘/amar). Associação Paranaense de
Supermercados (Apras) eFederação das Indústrias do Paraná (Fiep).
Com quase 11 mi! funcionários e26 unidades, aGTFoods {antigo
Frangos Canção) abate quase 750 mil frangos diariamente eéuma das
seis maiores exportadoras de frango do Brasil, tendo produtos enviados
para mais de 90 países,
Onome de Tortola foi escolhido, em maio, por uma comissão julgadora
do qual puderam fazer parte, representantes das quatro entidades
promotoras, prefeitura. Câmara Municipal, Conselho de Desenvolvimento
Econômico de Maringá, Sindicato dos Zlornalistas -seção de Maringá edo
Maringá eRegião Convention SVisitors Bureau.
No ano passado oganhador foi Carlos Walter Martins Pedro, da ZM
B o m b a s .

2 2 e 2 3 Assistente administrativo

2 5 a 2 8 Excel empresarial
I

2 5 a 2 9 Gestão da qualidade
I

2 6 a 2 8 Cobra nça-abordagem e
negociação com clientes
inadimplentes

2 6 a 2 8 E-commerce; criação e
gestjò de loja \nrtual

Balances scorecard e
per formance

indicators (KPI'S)

2 6 e 2 7

2 7 a 2 9 Excelência em vendas
I

Fundamentos em
gestão financeira

2 6 e 2 7

Revista ACIM ! 5 7



P E N S O 7 A S S I M

Eleições, “marqueteiros
emarketing

) >

Francisco Ciovanni Vieira édoutor pela PUC-SP, professor epesquisador do
Departamento de Administração da Universidade Estadual de Maringá.
Éautor de "Marketing: casos do cotidiano"

D e s d e q u e s e i n i c i o u o p r o c e s ¬
s o d e r e d e m o c r a t i z a ç ã o d o p a í s ,

acada pe r íodo e le i t o ra l oco r re a
m e s m a c o i s a : p o l í t i c o s p r o c u r a m
se cercar de di ferentes profissio¬
na is que desenvo lvem a t i v idades
que vão da definição de estraté¬
gias de campanha erealização de
pesquisas de intenção de voto até
ocu idado com aaparênc ia pesso¬
a l e o m o d o c o m o f a l a m c o m o s

e l e i t o r e s e e x p r e s s a m s u a s p r o ¬
postas. Isso émais evidente para
os po l í t i cos que d ispu tam cargos
majoritários, como de prefeito e
vice-prefeito, cujas eleições serão
e m o u t u b r o .

Salvo exceções, eleitores, candi¬
datos e. para piorar, aprópria mí¬
dia têm por hábito não proceder
auma dist inção sobre ot ipo de
papel que édesempenhado por
cada um desses p rofiss iona i s ou
assessores . Ma is que i sso , éco¬
m u m d e n o m i n á - l o s " m a r q u e t e i -
r o s " . T r a t a - s e d e a l g o l a m e n t á v e l
eque tem s ido danoso tanto para

profiss ionais que exercem aat i¬
v i d a d e d e p r o p a g a n d a e p u b l i c i ¬
dade, quanto aos que exercem a
a t i v i d a d e d e m a r k e t i n g e m d i f e ¬
rentes organizações, com ou sem
fi n s l u c r a t i v o s .

Em termos específicos, marketing é
reduzido àcomunicação -diga-se de
passagem, comunicação persuasi-
va de má fé, com fins espúrios para
mentir eenganar eleitores. Ao se re¬
ferirem aos ‘marqueteiros' até se re¬
ferem amarketing com ouso do ar¬
t igo mascul ino definido: omarket ing.
Ocorre que marketing não ésujeito,
não tem capacidade de agência. Esse
é u m v i é s i n f e l i z m e n t e a l i m e n t a d o

pela mídia ao realizar acobertura das
eleições.
M a r k e t i n g t a m b é m é c o m u n i c a ¬
ção. mas émais que isso: envolve
desde apesquisa eestudo de pro¬
dutos eserv iços a té odesenvo l¬
v imen to . f o rma tação ep rodução
d o s m e s m o s , i n c l u i n d o d i s t r i b u i ¬

ção, log ís t ica eprec ificação, por
e x e m p l o . A r i g o r , m a r k e t i n g t a n t o

éuma disciplina acadêmica quan¬
t o u m a p r á t i c a a d m i n i s t r a t i v a e m

organizações, que existe desde o
iníc io do século passado.
Profissionais de marketing, sejam
eles praticantes ou acadêmicos, não
são mentirosos ou ludibriam pessoas,
por princípio ou definição. Mentir ou
ludibriar independe do exercício da
profissão epode acontecer em qual¬
quer atividade. Aliás, nunca édemais
lembrar que as pessoas, pelo menos
em tese. possuem capacidade de
discernimento para fazer as próprias
escolhas. Se isso não acontece como

desejado para opleno exercício da ci¬
dadania. não deveria ser algo imputa¬
do aos profissionais de marketing.
Talvez atentativa de atribuir responsa¬
bilidade ao profissional de marketing
por mazelas que existem na política
brasileira seja mais uma manifestação
daquilo que costumo chamar de cul¬
tura da transferência da responsabili¬
dade. algo típico em nossa sociedade:
aculpa nunca éminha ou sua: ésem¬
pre de outra pessoa.

Ano 5% n* S66 julha/20l6 Pubileoçio MoomI dê ACIM, 44l 50259595 *Oír«tof (íêsponsávêl 2osé Carfos Bstblatl. Vke»'pr«$ld«nt* d^^}4rt(êtirig !con$«1(io Etfítoriêl Andréa Traguvta. Cris Schêncidvr.
Eroldo &«S4Uíni. Ckovono C«mp«nhA >4olm#f Romofo, Joèo Poulo 51 Iw 3r. 3oekan( Pím. lesAn* Rorinê, 2osé Câtlos Bart>i«r1. Lu 12 Pomtrxto MonMra. Ivléicu Lsmas. MKhMl Tarr>«jrd. Miguel F«rr>andQ,

Mahomad Ali Awêda Sobrinho, Pful« Al4r>« Mozer Paulo Alcxandr* Oa OHwaíra «Rosingala Cns Somalicta Rasponsávef Ci^/ana Campanha MTBOS2S5 Colaborador** Farnartda Bortola

Clovana Carnpartha, Cfutala Caitilho NatiTia C6m#7 aRosér>gola Cds *Ravísio Cfovana Campar>ha. Holmot Romcro, Cra?iola Caablho *Capa Factory Produçio Taxtual Comunicação 44| 3031*
76?6 *EditoraçAo Ar>dréa Traguat* CTP «ImprotUlo Ciéflca Raganca Cor^tato Comarelal Suth do Andrado 44| aS22092B !S5CREVA NOS Rua Basilio Sautchul^ Caixa Poatal 1033, Manngá PR.

07013 190, ravrstaOacímcombr COAialho da Administraçèo Rrasidanta 3oaé Carlos Valéncio Cartsalho Suparior Dresidanta Marcos Tadau Barbo»a. Ccpa^am Praudanta Miehaal Tamura Adm
MuIhar Prasld anta Nád Ia Fafippa Conaalho do Comércto aSarvI ços PtasFdama Moha mad Air Awada Sobrin ho Os anúnc/cs vsícolsdos na fíavvta AC/M sào da rtsponsabfUdada doa anundan tas a
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UNIMOS AS MÃOS QUE SEMEIAM PARA
JUNTOS COLHERMOS PROSPERIDADE.

28 DE JULHO

DIA DO AGRICULTOR

4de julho

UlA internacional DO COOPERATIVISMO

Po;que. i
P a r e

'O"'unidoj °progresso
sustentóv 1̂ * ®trabalham dwro poro

®' Para todos.

Dio Internacional do__Dia do Agricülto'’
'''stno em suo essência: juntos.

e o
r a o

,hó anos, somam
s u a s

ogricultores ecooperativas
da sociedade, transformam

garantir um futuro ® c o c a m a r
Cooperodo ecooperoHvo crescem juntos

n cocam VVWW.COCAMAR.COM.bre r c oa p e r a t i v a



FEIRA

ESTASi
& N O Í V À ^

DlÇflO

fPara to
IS festas

sua vi
2e3 de agosto

d a s 1 6 à s 2 2 h

s
f

I

M o i n h o Ve r m e l h o
Av. Colombo, 8.700

Entrada gratuita

EVITE FILAS! Cadastre-se

antecipadamente no site:
feirafestasenoivas.com.br

X■ t i

/ . ' A -
f -

j ' -

:
ORGANIZAÇÃO REALIZAÇÃOA P O I O

CONVENTION
StVISiTORS

BUREÂ^
VSICOOB A C I M A < A S A O O

Ef^iPREENDEDCn

ASSOCIADO AVOCÊ.
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